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En el país, en los últimos tiempos se ha buscado diversificar la oferta exportadora, 
con la finalidad de no continuar dependiendo de las exportaciones tradicionales como el 
café y los combustibles. Teniendo en cuenta esta premisa, la exportación agrícola se ha 
convertido en los últimos años uno de los rubros más importantes dentro las estadísticas 
nacionales de exportación, y dentro de ella, la exportación de frutos exóticos, silvestres y 
tropicales, cuya demanda crece día a día a nivel mundial. 
 
Las exportaciones colombianas se han caracterizado a través de los tiempos por ser 
en su gran mayoría de productos primarios, dada las cualidades del territorio, y la gran 
biodiversidad, el país ha convertido la producción de bienes agrícolas, en su carta de 
presentación, y se espera que las exportaciones de las mismas aumenten de manera 
considerable y contribuyan ampliamente en crecimiento del PIB nacional.  
 
La uchuva, una fruta silvestre cultivada con fines comerciales principalmente en la 
región central del país, es una apuesta atractiva a los mercados internacionales, gracias a 
su alto contenido nutricional y agradable sabor, siendo Colombia el principal productor 
mundial de la misma.  A su vez, el mercado alemán es uno de los más apetecidos por los 
exportadores, gracias al alto nivel adquisitivo de sus habitantes y a su economía 
industrializada, que permite una amplia aceptación a los productos agrícolas.  En este 
documento, realizado con la intención de describir el proceso que se debe llevar a cabo 
para desarrollar una exportación en términos CIF de uchuva al país alemán, se presentará 
en primera instancia, las generalidades del producto en cuestión, luego se trataran los 
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requisitos de entrada de la uchuva a Alemania, cómo afectan los convenios contraídos 
entre Colombia y la Unión Europea la exportación de este producto, y finalmente se 
describirán todos los pormenores logísticos internos en el país de origen, la 
documentación necesaria para poder realizar dicha exportación y los costos y gastos en 
que incurre el exportador para colocar una carga de uchuvas CIF  para una exportación en 
Alemania. 
  




2.1. OBJETIVO GENERAL 
 
 Diseñar un plan exportador donde se describan los mecanismos logísticos, legales 
y comerciales que permitan la introducción de la Uchuva a Alemania. 
 
2.2. OBJETIVOS ESPECÍFICOS 
 
 Describir las características generales de la Uchuva. 
 Realizar un breve estudio de mercado que funcione como referencia para los 
exportadores de uchuva en el país. 
 Definir el cubicaje idóneo para la exportación de uchuva a Alemania.  
 Describir la cadena logística a implementar en esta exportación desde la obtención 
de producto de manos del productor primario, hasta la entrega al transportador 
marítimo. 
 Evaluar financieramente la viabilidad y competitividad de los métodos utilizados 
en este ejercicio de exportación de uchuva. 
 
  




Considerando que Colombia es el primer país productor y exportador mundial de uchuvas, se 
ha visto en crear un plan exportador de esta fruta hacia Alemania, una propuesta tanto rentable 
como proyecto exportador en sí, como académicamente provechosa. 
  
Para este trabajo, se escogió la uchuva fresca dentro de su capacho como producto de 
exportación teniendo en cuenta que éste es un fruto fácilmente cultivable, cuyo proceso de 
cuidado y crecimiento no requiere de una gran inversión en insumos, lo que se traduce en bajos 
costos de producción. Adicional a esto en consideración de que la uchuva es calificada como un 
producto de múltiples usos, y que ha incrementado considerablemente el interés y la demanda a 
nivel internacional, se convierte esta en una opción bastante atractiva al momento de elegir un 
producto para exportación.  
 
La principal razón por la que se eligió exportar uchuva al país de Alemania está representada 
en las generalidades económicas de este país: siendo este la principal potencia económica de la 
Unión Europea y la cuarta mayor economía del mundo. Tiene el PIB (que asciende a dos 
billones 407.200 euros) y la cifra de población más alta de la UE, lo que la convierte en el 
mercado más importante de Europa.1 Cualidades que hacen de este país un destino para 
mercancías muy atractivo por el hecho significativo de que éste goza de un excelente ingreso per 
cápita, lo que implícitamente refleja la alta capacidad adquisitiva de sus habitantes. 
 
                                                             
1 La Actualidad de Alemania (s.f.). Recuperado el día 20 de abril de 2013 de http://www.tatsachen-ueber-
deutschland.de/es/contenido-home/cifras-y-datos/economia.html 
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Inmediatamente nos remitimos al hecho de que entre Colombia y la Unión Europea, existe un 
acuerdo comercial que se firmó el 26 de junio del 2012 en Bruselas, Bélgica y se aprobó en 
diciembre de 2.012, y que evidentemente favorecerá la importación de la uchuva a este país ya 
que con él se logró el acceso de las frutas y vegetales sin ningún tipo de arancel, aparte de que se 
busca liberalizar paulatinamente también las barreras no arancelarias que durante años han 
cohibido las exportaciones de productos agrícolas provenientes de Colombia hacia la Unión 
Europea. Adicional a lo anterior se suma el hecho de que en Europa, Colombia es beneficiaria del 
tratamiento de la Nación Más Favorecida, lo que le confiere a los productos exportados desde 
nuestro país un beneficio preferencial de aranceles, teniendo la posibilidad de exportar productos 
con 0% de aranceles dentro de ellos, están las frutas tropicales grupo al cual pertenece la uchuva. 
 
Luego, un factor agregado que justifica la exportación de uchuva a Alemania, son los 
hábitos de consumo de la población: La mayoría de los europeos asocia una dieta sana al 
consumo de frutas y verduras y muchos de ellos creen que su dieta es sana2, así, ellos propenden 
por un estilo de vida que favorezca su estado de salud y expectativa de longevidad futura: además 
de que las frutas tropicales y exóticas tienen una gran aceptación en este país: El consumo medio 
de frutas es de 166 g por día, lo que significa que el consumo medio de frutas y verduras es de 
386 g por día. Asimismo, los datos revelan que el consumo de verduras en el sur de Europa es 
más alto que en el norte, y que las regiones con el mayor consumo de frutas son las del centro 
(donde encontramos a Alemania) y este de Europa seguidas por las del sur. Así, se concluye que  
 
 
                                                             
2 Consumo de Frutas y verduras de Europa-¿Toman suficiente los europeas?.(2012). Recuperado el 23 de abril de 
2013 de http://www.eufic.org/article/es/expid/Consumo-frutas-verduras-Europa  
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Tabla 1. Cifras económicas Alemania 2008 – 2012 
 
Indicator Name Indicator Code 2008 2009 2010 2011 
Población, total SP.POP.TOTL 
                  
82.110.097  
                  
81.902.307  
                 
81.776.930  
                 
81.797.673  
INB, método Atlas (US$ a precios actuales) NY.GNP.ATLS.CD 
   
3.487.317.928.003  
   
3.483.736.308.071  




INB per cápita, método Atlas (US$ a precios actuales) NY.GNP.PCAP.CD 
                          
42.470  
                          
42.540  
                         
43.280  
                         
44.230  
INB, PPA (a $ internacionales actuales) NY.GNP.MKTP.PP.CD 
   
3.083.383.059.363  
   
2.989.485.110.727  




INB per cápita, PPA (a $ internacionales actuales) NY.GNP.PCAP.PP.CD 
                          
37.550  
                          
36.500  
                         
38.410  
                         
40.190  
Participación en el ingreso del 20% peor remunerado de la población SI.DST.FRST.20         
PIB (US$ a precios actuales) NY.GDP.MKTP.CD 
   
3.623.686.234.299  
   
3.298.635.952.562  




Crecimiento del PIB (% anual) 
NY.GDP.MKTP.KD.Z
G 1,1 -5,1 4,2 3,0 
Inflación, índice de deflación del PIB (% anual) NY.GDP.DEFL.KD.ZG 0,8 1,2 0,9 0,8 
Agricultura, valor agregado (% del PIB) NV.AGR.TOTL.ZS 0,9 0,8 0,9   
Industria, valor agregado (% del PIB) NV.IND.TOTL.ZS 29,7 26,8 27,9   
Servicios, etc., valor agregado (% del PIB) NV.SRV.TETC.ZS 69,4 72,4 71,2   
Exportaciones de bienes y servicios (% del PIB) NE.EXP.GNFS.ZS 48,2 42,4 47,0 50,2 
Importaciones de bienes y servicios (% del PIB) NE.IMP.GNFS.ZS 41,9 37,5 41,4 45,1 
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Formación bruta de capital (% del PIB) NE.GDI.TOTL.ZS 19,3 16,5 17,5 18,3 
Superávit/déficit de efectivo (% del PIB) GC.BAL.CASH.GD.ZS -0,4 -2,2 -3,1 -0,4 
Procedimientos iniciales para registrar una empresa (número) IC.REG.PROC 9,0 9,0 9,0 9,0 
Capitalización en el mercado de las compañías que cotizan en Bolsa (% del PIB) 
CM.MKT.LCAP.GD.Z
S 30,6 39,3 43,5 32,9 
Gasto militar (% del PIB) MS.MIL.XPND.GD.ZS 1,3 1,4 1,4 1,3 
Abonos a teléfonos celulares (por cada 100 personas) IT.CEL.SETS.P2 127,9 127,4 127,0 132,3 
Usuarios de Internet (por cada 100 personas) IT.NET.USER.P2 78,0 79,0 82,0 83,0 
Carreteras, pavimentadas (% del total de carreteras) IS.ROD.PAVE.ZS         
Exportaciones de productos de alta tecnología (% de las exportaciones de productos 
manufacturados) TX.VAL.TECH.MF.ZS 13,3 15,3 15,3 15,0 
Comercio de mercaderías (% del PIB) TG.VAL.TOTL.GD.ZS 72,6 62,0 70,4 75,7 
Índice de términos netos de intercambio (2000 = 100) TT.PRI.MRCH.XD.WD 100,2 106,2 102,6 99,5 
Deuda externa acumulada, total (DOD, US$ a precios actuales) DT.DOD.DECT.CD         
Total del servicio de la deuda (% del PIB) DT.TDS.DECT.GN.ZS         
Migración neta SM.POP.NETM     
                       
550.001    




         
15.233.802.605  
         
14.445.957.341  
         
13.836.402.213  
        
15.116.190.574  
Inversión extranjera directa, entrada neta de capital (balanza de pagos, US$ a precios 
actuales) BX.KLT.DINV.CD.WD 
         
16.531.192.201  
         
41.351.612.555  
         
20.456.567.969  
        
39.066.769.216  
 
Fuente: (Banco Mundial, 2012); http://databank.bancomundial.org/data/views/reports/chart.aspx  
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los consumidores en Alemania prefieren comprar alimentos frescos, ya que a estos se les  
relaciona con sabor, nutrición y salud.3 
Figura 1. Medida de consumo de Frutas y verduras en Europa 
 
                   Fuente www.eufig.org 
 
Y finalmente, Alemania cuenta con amplia oferta logística y medios de transporte, la cual 
incluye transporte marítimo, aéreo, terrestre y férreo, factor que también influirá de manera 






                                                             
3 Consumo de Frutas y verduras de Europa-¿Toman suficiente los europeas?.(2012). Recuperado el 23 de abril de 
2012 de http://www.eufic.org/article/es/expid/Consumo-frutas-verduras-Europa 
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4. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 
 
Desde lo simple, se puede exponer la problemática desplegando que, por un lado, el país 
colombiano goza de unas ventajas comparativas que favorecen el cultivo y desarrollo de la 
uchuva comercialmente apta, dicho anteriormente, Colombia es el país considerado el productor 
número uno de la uchuva tipo exportación; y por otro lado, Alemania es un país industrializado, 
que ocupa un porcentaje mínimo de su capacidad productiva en el sector de la agricultura, y es el 
mercado más atractivo de la Unión Europea, por factores como la población y el ingreso per 
cápita de sus habitantes.  Hasta este punto es probable decir que este sería un campo en el que la 
dinámica de la oferta y la demanda podían aplicar libremente para encontrar a los proveedores de 
la uchuva, con los posibles compradores de esta, pero existe entonces un factor intrínseco a este 
intercambio comercial, el geográfico. Entonces surge un cuestionamiento: ¿Cómo lograra este 
producto partir de su país donde tiene lugar su  producción, hacia el país donde se encuentra su 
posible demanda? 
 
Es aquí donde debemos tener en cuenta que para que eso ocurra, se hace necesario llevar a 
cabo un proceso financiero, comercial, logístico y legal, que es el propósito a definir y a exponer 
a  lo largo de este trabajo: los medios por los cuales se realizará una exportación de uchuvas 
desde Santa Marta, Colombia hacia el puerto de Amberes en Bélgica, para su posterior traslado a 
Meerbursch, Alemania. 
  




Conociendo, que la uchuva es uno de los productos de exportación mas prometedores de la 
decada, muchos investigadores han basado su trabajo en el disen͂o de procesos estrategicos para el 
cultivo, la cadena de distribución, la comercialización, el marketing, y la optimización de todos 
los procesos en general que hacen parte de la cadena logistica de esta fruta, ademas de investigar 
la factibilidad y rentabilidad de expotarla a diversos mercados alrededor del mundo. 
Así, mientras todos convergen en cuanto a las cualidades y bondades de esta fruta silvestre, 
de acuerdo al país al que se va a exportar, divergen los conceptos según las leyes sanitarias, las 
culturas, los hábitos de consumo, y el mercado potencial; varios de estos estudios han sido 
dedicados al mercado alemán: en el Estudio de exportación de uchuva a Alemania, se abordan, de 
manera muy puntual, temas referentes al periodo pre-comercialización de la uchuva, y de igual 
forma temas concernientes a la comercialización, el estado de este sector productivo de la 
agricultura en Colombia, y la viabilidad de comerciar este producto en el mercado alemán, 
tomando como premisas, el incremento presentado en la demanda de este producto y la gran 
aceptación   que este tiene en el mercado alemán, ademas de aprovechar los beneficios que 
ofrece la Unión Europea, en cuanto a la exportación de frutas y hortalizas4, aportando datos 
estadisticos de interés de todos los colombianos que esten interesados en aprender o llevar a cabo 
inversiones y proyectos con este producto agricola. 
Entrando en la parte normativa de la comercialización internacional de uchuva, en cuanto a 
salud se refiere, encontramos las recopilación referenciada en el Plan exportador, logistico y de 
                                                             
4 Estudio de la exportación de uchuva a Alemania.  Martinez Gomez Ricardo Emilio, Sarmiento Cadena Luis Alberto. 2.001 
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comercialización de uchuva a los Estados Unidos5, que si bien no es el mismo destino comercial, 
aborda muchas generalidades en cuanto a las exigencias del mercado mundial en materia de 
sanidad en los procesos, partiendo desde las condiciones de conservación y manipulación de la 
fruta, de los empaques y embalajes, las normas fitosanitarias internacionales, las condiciones que 
debe presentar la fruta para su comercialización, y las condiciones de entrada a los mercados de 
otros países; un material de mucha utilidad para proyectos posteriores como éste. 
En materia de estadisticas, la documentación disponible, ha sido en su mayoria de estudios 
realizados hace mas de 5 an͂os, aunque la realidad actual no ha cambiado en cuanto a rankings de 
paises que fueron y siguen siendo el mayor mercado de la uchuva, o al posicionamiento de la 
uchuva en el orden nacional de exportaciones de frutas, como lo podemos observar en la 
publicación número 30 de perfil de productos6, inteligencia de mercado, donde se evidencia, que 
para el an͂o 2,004, la uchiva ocupaba el tercer lugar entre las exportaciones de frutas, luego del 
banano y el platano, donde Alemania es uno de los mayores demandantes de este fruto, 
condiciones que aun se mantienen vigentes. 
  Asímismo, la popularidad de la uchuva, como producto de exportación, ha incrementado, 
debido al interes que el pais ha tenido en este, apoyando al crecimiento de la agroindustria y a las 
empresas exportadoras de uchuva en el pais, para ello, aparte de la facilitación de financiación 
económica, apoyo y asesoramiento a la micro y medianas empresas dedicadas a la producción de 
este fruto, la exportación de uchuva se ha visto beneficiada en los ultimos an͂os por los espacios 
que se han propiciado para su presentacion, promoción y mercadeo: la XX edición del Fruit 
Logística que se llevó a cabo del 8 al 10 de febrero en Berlín, tuvo como invitados empresas 
                                                             
5 Plan exportador, logistico y de comercialización de uchuva a los Estados Unidos. (2004).  Cedeño Maria Mercedes.  Montenegro 
Diana Margarita.  
6 Publicación No 30  Revista Perfil de Ptoductos. (2.004) Corporación Colombiana Internacional. Recuperado el 29 de abril de 
2.013 en http://www.cci.org.co/cci/cci_x/Sim/Perfil%20de%20Productos/UCHUVA-13.pdf 
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colombianas como: Santana Fruits, Frutireyes, Caribbean Exotics, Andiequip, Asoppitaya, 
Interfresh Fruit, Frutales Las Lajas, Garden Herbs, Nativa Produce, Hortalizas Gourmet, 
Country Fruits y Novacampo7 todas ellas productoras de uchuva, entre otras frutas tropicales y 
exoticas, tuvieron una destacada participación en esta exposición y feria comercial.   
Y finalmente, en cuanto a las tendencias de competencia y consumo internacionales, se 
dice que el área cosechada de frutas frescas no ha mostrado una gran expansión y por lo tanto, 
la oferta no ha cambiado de manera significativa – siguen siendo los mayores competidores 
Ecuador, Zimbawe y Suráfrica; teniendo en cuenta también que el comercio es bajo con respecto 
a la producción, lo que indica que en cada país la mayor parte de la producción de frutas se 
dirige hacia el mercado interno, sobre todo porque se trata de productos perecederos y 
relativamente nuevos en el mercado. Sin embargo, con las nuevas tendencias del consumo 
mundial, donde las preferencias se dirigen hacia alimentos frescos, sanos e inocuos que tengan 
un alto contenido de vitaminas, proteínas y fibra, se espera que estos productos presenten una 







                                                             
7 Empresarios colombianos se lucieron como productores de frutas exóticas en Fruit Logística 2012. (2012). Recuperado el 30 de 
abril de 2013 de http://www.colombiatrade.com.co/taxonomy/term/1075 
8 Exportaciones colombianas. (2008). Recuperado el 02 de mayo de 2013 de 
http://coexterior.blogspot.com/2008_06_01_archive.html 
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6. MARCO TEORICO 
 
Dentro de todo trabajo cuya materia de estudio sea la exportación, se debe tener en cuenta 
la importancia de la intermediación aduanera dentro del marco teórico utilizado, por ello 
encontramos en primer lugar,  el Decreto 2685 de 1.999 o  de régimen aduanero que es el 
documento del Ministerio de Industria, Comercio y Turismo mediante el cual el presidente de la 
república en uso de sus facultades modificó la legislación aduanera existente de acuerdo a las 
necesidades de la reciente apertura comercial. En éste se hace referencia a gran parte de los 
conceptos que se utilizan en el ámbito del comercio internacional, y los pormenores 
concernientes a los procesos aduaneros en general: definiciones, clasificaciones, requerimientos, 
y exenciones, de gran utilidad en el desarrollo de este trabajo. 
 
Luego, se encuentra de igual importancia la Resolución 4240 de junio 2 del año 2.000 
donde se expone con mayor claridad los conceptos ya citados del Decreto 2685 de 1.999.  En este 
se hace referencia a gran parte de los conceptos que se utilizan en el ámbito del comercio 
internacional, haciendo mayor énfasis en los procesos necesarios para llevar a cabo una 
exportación partiendo de puertos colombianos, punto de partida del desarrollo de esta 
investigación. 
 
Por otro lado, se debe citar a las  normas del Organismo Nacional de Normalización de 
Colombia - ICONTEC que certifican que el proceso llevado a cabo en la producción de uchuvas 
garantiza un producto de calidad exportación, que en concordancia con las reglas internacionales 
de calidad se considere apto para su comercialización y consumo en mercados mundiales: Norma 
Técnica Colombiana NTC 4580, donde se constituyen los requisitos que debe cumplir la uchuva 
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que va a ser destinada para el consumo fresco o como materia prima para el procesamiento de 
productos derivados, tales como forma, aspecto, tamaño, color, y grado de madurez; y la Norma 
Técnica Colombiana NTC 5166 donde se encuentran establecidos  los requisitos que exige el 
empaque utilizado para la comercialización de uchuva, tanto en el mercado fresco, como para la 
comercialización de sus derivados.9 
Les compete a las autoridades sanitarias, encabezadas por el Instituto Nacional de  
Vigilancia y Control de Medicamentos y Alimentos (INVIMA), verificar las condiciones 
higiénico-sanitarias de los establecimientos, en especial empacadoras de frutas y hortalizas para 
mercados especializados y de exportación que cumplan con estos parámetros y que tengan el 
mínimo riesgo de producir enfermedades a los consumidores.10 
Y finalmente, se debe mencionar las Normas Internacionales Para La Exportación De 
Productos Perecederos promovidas por el HAZARD ANALISIS CRITICAL CONTROL 
POINT (HACCP), procedimiento que promueve todas las actividades planificadas y sistemáticas 
implementadas dentro del sistema de calidad, necesarias para proporcionar la confianza adecuada 
de que los productos o servicios satisfarán los requerimientos de calidad establecidos, lo cual 
ayudará a demostrar que se cumple la legislación sobre seguridad e higiene de alimentos, y 
actualmente éste es recomendado en la legislación colombiana mediante el decreto 3075 del 
Ministerio de Salud. 
                                                             
9 NORMA TÉCNICA COLOMBIANA (NTC) 4580 y 5166. (s.f.). Recuperado el  de de mayo de 2013 de 
http://www.cci.org.co/cci/cci_x/Sim/Manuales/Productos/Frutas/Uchuva/uchuva_Calidad01.htm 
10 Vega, Noreli. (2008). Normas Internacionales En La Exportación De Uchuvas Desde El Puerto De Santa Marta. Tesis de 
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7. MARCO CONCEPTUAL 
 
Uchuva: (Physalis peruviana L.) Fruta redonda, amarilla, dulce y pequeña (entre 1,25 y 2 
cm de diámetro). Se puede consumir sola, en almíbar, postres y con otras frutas dulces. Su 
estructura interna es similar a un tomate en miniatura.11 
Baya: Fruto carnoso, jugoso, cuyas semillas están rodeadas de pulpa, como la uva, la 
grosella y otros.12 
Capacho: Cáliz de aproximadamente 4 hojas que protege la uchuva durante su 
crecimiento. 
P.I.B.: (El producto interno bruto) Es el valor total de la producción corriente, todos los 
bienes y servicios de un país, durante un período de tiempo determinado, que por lo general es 
de un trimestre o un año. Para calcular el PIB sólo se tiene en cuenta la producción que se 
realiza en el país, dentro de las fronteras geográficas de la nación, sin importar si ésta 
producción fue realizada por personas o empresas nacionales o extranjeras.13 
Comercializadora Internacional (C.I.): Son sociedades constituidas en cualquiera de las 
formas establecidas en el Código de Comercio. En términos generales, pueden definirse la CI 
como una sociedad mercantil especializada con una gran capacidad para detectar y generar 
negocios de larga duración y concretarlos en los diferentes mercados mundiales. Tiene por 
objeto principal efectuar operaciones de comercio exterior, también orienta sus actividades 
hacia la promoción y comercialización de productos nacionales en el mercado internacional. 
                                                             
11 Physalis peruviana. (2.013) Recuperado el 15 de mayo de 2.0013 en http://es.wikipedia.org/wiki/Physalis_peruviana 
12 Baya. Diccionario de la lengua española. (2005). Recuperado el 15 de mayo de 2.013 de 
http://www.wordreference.com/definicion/baya 
13Producto interno bruto. (2.011). Recuperado el 15 de mayo de 2013. http://www.gerencie.com/producto-interno-bruto.html  
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Dentro de su objeto se incluye las importaciones de bienes e insumos para abastecer el mercado 
interno, o para transformarlos y exportarlos.14 
Incoterm: Es el término que establece las responsabilidades y obligaciones del 
comprador y del vendedor en una compraventa internacional, en cuanto tiene que ver con el 
suministro de la mercancía, las licencias, las autorizaciones y las formalidades aduaneras en los 
países de origen y destino.15 
C.I.F.: (Cost insurance and freight – Costo seguro y transporte) Término incoterm 
mediante el cual, el vendedor se hace cargo de todos los costos, incluidos el transporte principal 
y el seguro, hasta que la mercancía llegue al puerto de destino. Aunque el seguro lo ha 
contratado el vendedor, el beneficiario del seguro es el comprador.16 
Cadena logística: Es el canal de movimiento de  mercancías desde su origen hasta el 
consumidor final. Ese movimiento se realiza a través del servicio, de la manipulación, 
transformación, desplazamiento y almacenaje que sufre un producto desde que es materia prima 
hasta la elaboración del producto final.17 
Factor de Estiba: Es la relación entre el volumen ocupado y el peso de un determinado 
producto. En términos teóricos es la inversa del  peso específico de una mercadería, pero este 
factor incluye la pérdida de espacio entre bulto y bulto para cargas generales o entre grano y 
grano para graneles; por eso, el factor de estiba tiene un valor mayor que la cifra de la inversa 
del peso específico de la mercadería.18 
Cubicaje: Es la acción previa al llenado del contenedor, consiste en acomodar la carga 
dentro de un contenedor de forma óptima, de manera que tanto la empresa productora como la 
                                                             
14Una gran oportunidad. (2.011). Recuperado el 15 de mayo de 2.013 en http://www.icesi.edu.co/blogs/icecomex 
15 Incoterm. (2009). Recuperado el 15 de mayo de 2013 en 
http://www.cci.org.co/cci/cci_x/Sim/Manuales/Logistica%20exportadora/Negociacion_internac/ 
negointernac04.htm 
16 Incoterm. (2.013). Recuperado el 15 de mayo de 2.013 en http://es.wikipedia.org/wiki/Incoterm#CIF_2 
17 La Cadena Logística. (2.011). Recuperado el 15 de mayo de 2012 de http://www.acento.com.do/index.php/blog/1630/78/La-
Cadena-Logistica.html 
18 El Factor de Estiba. (2.009). Recuperado el 15 de mayo de 2013 de http://adloconsultoria.over-blog.es/article-34331654.html 
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transportadora manejen la mercancía de forma adecuada y ahorren costos, esto se puede hacer 
a través de un cálculo matemático o una herramienta que permita identificar cuántas unidades o 
elementos me podrían caber dentro de un cubo.19 
Capacidad Volumétrica: Operación matemática que define hasta donde se puede utilizar 
un  recipiente o empaque, sin que haya derrame por agitación o maltrato del empaque por sobre 
carga. 
Embalaje: Es todo material, procedimiento y método que sirve para acondicionar, 
presentar, manipular, almacenar, conservar y transportar una mercancía.20 
Clamshell: Cualquiera de los diversos dispositivos que constan de dos partes unidas por 
una bisagra y que se abren y cierran como una concha de almeja.21 
Contenerización: Sistema que permite transportar grandes volúmenes de carga y que 
facilita el transbordo de un modo seguro entre un tipo de transporte y otro de una manera rápida 
y segura.22 
FEU: (Forty foot equivalent units) Unidad de medida para contendores que equivale a 40 
pies.23 
Exportación: La salida de mercancías del territorio Aduanero Nacional con destino a otro 
país. 
ICA: (Instituto Colombiano Agropecuario) Es una entidad Pública del Orden Nacional 
con personería jurídica, autonomía administrativa y patrimonio independiente, perteneciente al 
Sistema Nacional de Ciencia y Tecnología, adscrita al Ministerio de Agricultura y Desarrollo 
                                                             
19 Cubicaje: Efectividad a la Hora de Acomodar Mercancías. (2.011).  Recuperado el 15 de mayo de 2013 de 
www.revistadelogistica.com/Cubicaje-efectividad-a-la-hora-de-acomodar-mercancias.asp 
20 Definición Envase, Envasado, Empaque y Embalaje. (2.006)Recuperado el 15 de mayo de 2013 de 
http://www.quiminet.com/articulos/definicion-de-envase-envasado-empaque-y-embalaje-15316.htm 
21 Clamshell. Dictionary of the English Language. (2009) Recuperado el 15 http://www.thefreedictionary.com/clamshell 
22 Paletización y Contenerización. (2.013). Recuperado el 15 de mayo de 2013 de http://www.slideshare.net/oscarreyesnova/8-
paletizacion-y-contenerizacion 
23 FEU. (2.013).  Recuperado el 15 de mayo de 2013 de http://www.logisnet.com/es/busqueda-de-
terminos/_page:11,word:1653,category:14/ 
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Rural, dónde se diseñan y ejecutan estrategias para, prevenir, controlar y reducir riesgos 
sanitarios, biológicos y químicos para las especies animales y vegetales, que puedan afectar la 
producción agropecuaria, forestal, pesquera y acuícola de Colombia.24 
Normas fitosanitarias: Es toda medida utilizada para proteger la salud y la vida de los 
animales o para preservar los vegetales en el territorio del miembro de los riesgos resultantes de 
la entrada, radicación o propagación de plagas, enfermedades y organismos patógenos o 
portadores de enfermedades; proteger la vida y la salud de las personas y de los animales en el 
territorio del miembro de los riesgos resultantes de la presencia de aditivos, contaminantes, 
toxinas u organismos patógenos en los productos alimenticios, las bebidas o los piensos; 
proteger la vida y la salud de las personas en el territorio del miembro de los riesgos resultantes 
de enfermedades propagadas por animales, vegetales o productos de ellos derivados, o de la 
entrada, radicación o propagación de plagas; o para prevenir o limitar otros perjuicios en el 
territorio del miembro resultantes de la entrada, radicación o propagación de plagas. 
Las medidas sanitarias o fitosanitarias comprenden todas las leyes, decretos, reglamentos, 
prescripciones y procedimientos pertinentes, con inclusión, entre otras cosas, de: criterios 
relativos al producto final; procesos y métodos de producción; procedimientos de prueba, 
inspección, certificación y aprobación; regímenes de cuarentena, incluidas las prescripciones 
pertinentes asociadas al transporte de animales o vegetales, o a los materiales necesarios para 
su subsistencia en el curso de tal transporte; disposiciones relativas a los métodos estadísticos, 
procedimientos de muestreo y métodos de evaluación del riesgo pertinentes; y prescripciones en 
materia de embalaje y etiquetado directamente relacionadas con la inocuidad de los alimentos.25 
                                                             
24Quienes somos. (2.013).  Recuperado el 15 de mayo de http://www.ica.gov.co/El-ICA.aspx 
25 ¿Qué es una medida sanitaria o fitosanitaria?. (2.013) (Recuperado el 15 de mayo de 2013 de 
http://www.indecopi.gob.pe/0/modulos/JER/JER_Interna.aspx?ARE=0&PFL=6&JER=445 
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DIAN: (Dirección De Aduanas e Impuestos Nacionales) es una Unidad Administrativa 
Especial (UAE) del Gobierno Colombiano. Es una entidad gubernamental técnica y 
especializada de carácter nacional que goza de personería jurídica propia, autonomía 
presupuestal y administrativa, adscrita al Ministerio de Hacienda, cuyo objetivo principal es 
coadyuvar a garantizar la seguridad fiscal del Estado colombiano y la protección del orden 
público económico nacional, mediante la administración y control al debido cumplimiento de las 
obligaciones tributarias, aduaneras y cambiarias, y la facilitación de las operaciones de 
comercio exterior en condiciones de equidad, transparencia y legalidad.26 
U.E.: (Unión Europea) Es una organización económica y política formada por 27 países 
europeos democráticos que comparten unas normas comunes en agricultura, transportes, pesca, 
industria, etc.,  tienen el euro como moneda oficial.27 
Mercado: Organizaciones o individuos con necesidades o deseos que tienen capacidad y 
que tienen la voluntad para comprar bienes y servicios para satisfacer sus necesidades. También 
puede definirse como el ambiente social (o virtual) que propicia las condiciones para el 
intercambio comercial.28 
Principio de la nación más favorecida: En virtud de los Acuerdos de la OMC, los países 
no pueden normalmente establecer discriminaciones entre sus diversos interlocutores 
comerciales. Si se concede a un país una ventaja, se tiene que hacer lo mismo con todos los 
demás Miembros de la OMC.29 
                                                             
26 Dirección de Impuestos y Aduanas Nacionales. (2.013). Recuperado el 15 de mayo de 2013 en 
http://es.wikipedia.org/wiki/Direcci%C3%B3n_de_Impuestos_y_Aduanas_Nacionales_de_Colombia 
27 ¿Qué es la UE, cómo se creó?. (2.011). Recuperado el 15 de mayo de 2013 de http://segundotrimestre.webnode.es/europa-al-
completo/la-union-europea/%C2%BFque%20es%20la%20u-e-%20%C2%BFcomo%20se%20creo-%20simbolos/ 
28 Mercado. (2.013) Recuperado el 15 de Mayo de 2013 en http://es.wikipedia.org/wiki/Mercado 
29 Los principios del sistema de comercio.  (2.013). Recuperado el 15 de mayo de 2013 en 
http://www.wto.org/spanish/thewto_s/whatis_s/tif_s/fact2_s.htm 
PLAN DE EXPORTACION Y LOGISTICA DE UCHUVA A ALEMANIA                              29 
 
Preferencias arancelarias: Reducción o eliminación de los impuestos de importación, 
concedida por un país a otro en el marco de un acuerdo.30 
Reintegro de divisas: Es el dinero que los exportadores al realizar sus despachos, reciben 
de sus compradores en el exterior, estos pueden ser en cheques, transferencias o en algunos 
casos, efectivo. Estos recursos en moneda extranjera deben ser reintegrados al país en 
cumplimiento de las normas cambiarías, es decir se efectúa una monetización de dichas divisas 
para acreditar la cuenta en moneda legal del exportador.31 
 
  
                                                             
30 Preferencia Arancelaria. (2.013). Recuperado el 15 de mayo de 2013 de 
http://www.businesscol.com/productos/glosarios/comercio_exterior/glossary.php?word=PREFERENCIA%20ARANCELARIA 
31 Reintegro de divisas por exportación. (2.013) Recuperado el 15 de mayo de 2013 en 
https://productos.davivienda.com/Corporativo/NegociosInternacionales/ClientesExportadores/ReintegrodeDivisasPorExportaci%
C3%B3n.aspx 
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8. ESTUDIO DE MERCADO 
 
8.1. PRODUCTO SELECCIONADO 
 
                                              Imagen1. Uchuva. Fuente: (Agronet, 2012)  
Nombre comercial: UCHUVA. 
Otros nombres que la identifican en diferentes regiones (uvilla, copa capolí, agua y mate, 
amor de bolsa, cereza del Perú, cuchuva, miltomate, motobobo, embolsado, sacabuche, cereza de 
judas, yuyo de hojas, cereza de invierno, cereza de la tierra, tomate de cáscara. 
Nombre técnico en inglés: CAPE GOOSEBERRY (grosella del Cabo), peruvian 
grandcherry  (cereza del Perú) 
Nombre técnico en alemán: KAPSTACHELBEERE (literalmente: grosella espinosa del 
Cabo [de Buena Esperanza])32 
Clasificación arancelaria en Colombia: 08.10.90.50.00 
                                                             
32Physalis Peruviana (2.013). Recuperado el 19 de mayo de 2.013 de http://es.wikipedia.org/wiki/Physalis_peruviana 
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8.1.1.  CARACTERÍSTICAS 
El nombre científico de la uchuva es Physalis peruviana y crece de forma silvestre en la 
zona de altura (1,500 a 3,000 metros sobre el nivel del mar) de Colombia, Perú y Chile. Requiere 
un clima fresco de 13 a 18 grados Celsius con pluviometría de 1,000 a 1,800 Ms. anuales. Existen 
más de 50 especies silvestres de ésta planta.  
La uchuva colombiana se caracteriza por tener mejor coloración y mayor contenido de 
azucares, el cual la hace más apetecida que en otros lugares.  El fruto es una baya carnosa en 
forma de globo, con diámetro que oscila entre 1.25 y 2.5 centímetros y con un peso entre 4 y 10 
gramos; está cubierto por un cáliz formado por cinco sépalos que lo protege contra insectos, 
pájaros y condiciones climáticas extremas. 
El tiempo de vida de la uchuva es de un mes mientras que sin capacho es de 4 a 5 días 
aproximadamente. En estado de refrigeración la uchuva sin capacho puede llegar a durar hasta un 
mes y medio en condiciones óptimas de calidad. 
Sus frutos se caracterizan por estar envueltos en el cáliz acrescente como un farol 
colgante. Éste se mantiene verde hasta madurar la fruta, pero entonces se vuelve pardo, 
translúcido, y el fruto se pone amarillo. 
Tabla 2. Contenido Nutricional de la Uchuva 
Composición nutricional: 100 gramos de parte comestible contienen: 
COMPUESTO CANTIDAD 
Calorías 73g 
Agua 78.9 g 
Carbohidratos 19.6 g 
Grasas 0.16 g 
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Fuentes: Purdue University. Fruits of warm climates. Julia F. Morton Miami. FL.33 
La uchuva es rica en vitamina C, purifica la sangre y elimina la albúmina de los riñones; 
reconstruye y fortifica el nervio óptico, eficaz en el tratamiento de las afecciones de la garganta, 
es calcificador de primer orden y pueden comerlo los diabéticos; es aconsejable para destruir 
tricocéfalos, parásitos intestinales y amibas, aprovecha a los niños retardados en hablar y purifica 
la sangre, aconsejado en el tratamiento de la próstata. 
 
8.1.2 INSUMOS REQUERIDOS PARA LA PRODUCCIÓN DE UCHUVA 
En la etapa de la siembra existe un conjunto de factores que influyen para obtener fruta  
de mayor calidad como son:  
Factores ambientales que comprenden la altura sobre el nivel del mar, la temperatura, la 
luminosidad, el viento y la humedad. 
                                                             
33Purdue University. Fruits of warm climates. Julia F. Morton Miami. FL. (1.987) 
http://www.hort.purdue.edu/newcrop/morton/cape_gooseberry.html 
 
Proteínas 0.054 g 
Fibra 4.9 g 
Cenizas 1.01 g 
Calcio 8.0 mg 
Fósforo 55.3 mg 
Hierro 1.23 mg 
Vitamina A 1460 U.I. 
Tiamina 0.101 mg 
Riboflavina 0.032 mg 
Niacina 1.73 mg 
Ácido ascórbico 43.0 mg 
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Factores agronómicos que comprenden calidad de material de siembra, control de 
malezas, manejo de aspectos fitosanitarios, programa de fertilización, sistema de riego y drenaje 
y los sistemas de poda. El cuidado extremo de estos factores puede hacer la diferencia entre una 
fruta que cumpla con los estándares de calidad para la exportación. 
Para obtener un producto en óptimas condiciones que interfiere en el tamaño, el color, 
contenido nutricional, sabor y tiempo de maduración que son: una intensidad lumínica 
equivalente entre 1500 y 2000 horas luz/año. Las precipitaciones deben oscilar entre 1000 y 2000 
milímetros bien distribuidos a lo largo del año con una humedad relativa entre 70 % y 80 %. Es 
importante el suministro de agua de manera constante para evitar que se rajen los frutos. La 
uchuva puede crecer a pleno sol, pero es recomendable construir una barrera contra vientos 
fuertes de tal forma que resguarde la planta de deshidratación, deformación, estancamiento del 
crecimiento y una caída prematura de las flores.  
A nivel de suelos, los que se recomiendan para el cultivo de la uchuva son aquellos que 
poseen una estructura granular, textura areno-arcillosa con buen drenaje, alto contenido en 
materia orgánica y un PH que debe estar entre 5.5 y 6.8.  
 
8.1.3.  FUNCIONALIDAD O USOS DE LA FRUTA 
8.1.3.1.  USOS MÁS IMPORTANTES 
Actualmente, la uchuva es consumida con fines terapéuticos, pues según los expertos esta 
ayuda a purificar la sangre, tonifica el nervio óptico y alivia afecciones buco-faríngeas. Es 
recomendada a personas con diabetes de todo tipo, favorece el tratamiento de las personas con 
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problemas de la próstata gracias a sus propiedades diuréticas y además es utilizada como 
tranquilizante natural por su contenido de flavonoides. 
8.1.3.2.  USO INDUSTRIAL 
La industria utiliza la uchuva para la fabricación de: Salsas, mermeladas, jugos, pulpas, 
dulces, bocadillo, fruta deshidratada, la pectina de la uchuva, mermelada con flores de saúco, 
Conservas, helados, glaseados, licores, néctares. Las hojas y la fruta son usadas también en la 
industria química y farmacéutica. 
 
8.2.  ALEMANIA 
8.2.1. RESEÑA GEOGRÁFICA 
Situación geográfica  
Norte: Dinamarca 
Sur: Suiza y Austria 
Este: República Checa y Polonia 
Oeste: Países Bajos, Bélgica, Luxemburgo y Francia 
Ciudades importantes 
Capital: Berlin 
Otras ciudades importantes son: Hamburgo, Munich y Colonia. 
Área total 
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El territorio de la República Federal de Alemania tiene una extensión de 357.022 kilómetros 
cuadrados. 
Características geográficas  
Los paisajes alemanes son extraordinariamente variados. Cadenas montañosas de gran 
altura y pequeños cerros que alternan con algunas mesetas, terrenos escalonados, paisajes de 
colinas, montañas, lagos y extensas planicies. De norte a sur Alemania se divide en cinco grandes 
regiones naturales: la llanura del norte, la elevación de las montañas medias, las tierras 
escalonadas de las montañas medias sur- occidentales, las estribaciones sur-alemanas de los 
Alpes y los Alpes bávaros. 
El clima de Alemania constituye un tipo de transición entre el marítimo (zona de vientos 
occidentales moderados y templados del Océano Atlántico) y el continental en la parte oriental. 
Las temperaturas no suelen experimentar grandes fluctuaciones. Se presentan precipitaciones a lo 
largo de todo el año. En invierno la temperatura media oscila entre 1,5°C en las tierras bajas y 6 
grados bajo cero en las montañas. Los valores medios del mes de julio se sitúan en torno a los 
18°C en las tierras bajas y los 20°C en los valles protegidos del sur. 
 
8.2.2. RESEÑA ECONÓMICA 
Moneda: La unidad de moneda es el Euro 
PIB Corriente: $ 3.629,000 (millones USD), año 2011 
PIB PPA: $ 3.085,000 (millones USD), año 2011 
PIB per cápita: $37,900 (USD), año 2011 
Crecimiento del PIB per cápita: 2,70% (tasa anual), año 2011 
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Deuda pública: 81,50%, año 2011 
Gastos en investigación y desarrollo /PIB: 2,82%, año 2011 
Empleo: 
Población activa/población con más de 15 años (AÑO): 60%, año 2011 
Mujeres activas /población activa total (AÑO): 53%, año 2011 
Tasa de inflación (precios al consumidor): 2,2%, año 2011 
Inversión fija bruta: 18.2% of GDP, año 2011 
Fuerza laboral: 43,2 millones, año 2011 
Tasa de desempleo: 6%, año 2011; 6,8%, año 2010   
Esta es la tasa de la Organización Internacional del Trabajo para las comparaciones 
internacionales, la Agencia Federal de Empleo de Alemania registró una tasa de desempleo 
promedio anual de 7,1% para 2011 y 7,7% para 2010. 
Deuda pública: 81.5% of GDP año 2011; 83.4% of GDP año 2010 
La deuda pública bruta se define en el Tratado de Maastricht como la deuda bruta del gobierno 
general consolidado a su valor nominal, en circulación al cierre del año en las siguientes 
categorías de pasivos del gobierno (tal como se define en el SEC-95): efectivo y depósitos 
(AF.2), valores distintos de acciones, excluidos los derivados financieros (AF.3, excluyendo 
AF.34) y préstamos (AF.4), el sector gobierno general comprende los subsectores de la 
administración central, comunidades autónomas, corporaciones locales y administraciones de 
seguridad social, los series se presentan como porcentaje del PIB y en millones de euros, el PIB 
utilizado como denominador es el producto interior bruto a precios de mercado actuales, los datos 
expresados en moneda nacional se convierten a euros utilizando los tipos de cambio de fin de año 
proporcionadas por el Banco central Europeo. 
Tasa de crecimiento de la producción industrial: 8%, año 2011 
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Exportaciones: 
$1,408 billones, año 2011  
$1,264 billones, año 2010  
Exportaciones – destino: 
Francia 9,4%, EEUU 6,8%, Paises Bajos 6,6%, Reino Unido 6,2%, Italia 6,2%, China 5,7%, 
Austria 5,5%, Belgica 4,7%, Suiza 4,4% año 2009 
Importaciones: 
$1,198 billones, año 2011   
$1,058 billones, año 2010 
Importaciones – procedencia: 
China 9,7%, Paises Bajos 8,4%, Francia 7,6%, EEUU 5,7%, Italia 5,2%, Reino Unido 4,7%, 
Belgica 4,2%, Austria 4,1%, Suiza 4,1% año 2009  
Reservas de divisas y oro: $216.5 billón, 31 de Diciembre 2010 
Deuda externa: 
$5,624 billones, 30 Junio 2011  
$4,713 billones, 30 Junio 2010 
Inversión extranjera directa – entrada: 
$998.1 billones, 31 de Diciembre 2011   
$956.6 billones, 31 de Diciembre 2010  
Inversión extranjera directa – salida: 
$1.486 trillones 31 de Diciembre 2011  
$1.427 trillones 31 de Diciembre 2010 
Tabla 3. Indicadores Económicos Alemania 
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NOMBRE DEL INDICADOR 2.008 2.009 2010 2011
Población, total 82.110.097 81.902.307 81.776.930 81.797.673
INB, método Atlas (US$ a 
precios actuales)
3.487.317.928.003 3.483.736.308.071 3.539.527.245.650 3.617.712.862.706
INB per cápita, método Atlas 
(US$ a precios actuales)
42.470 42.540 43.280 44.230
INB, PPA (a $ internacionales 
actuales)
3.083.383.059.363 2.989.485.110.727 3.141.273.459.353 3.287.583.144.003
INB per cápita, PPA (a $ 
internacionales actuales)
37.550 36.500 38.410 40.190
Participación en el ingreso del 
20% peor remunerado de la 
población
PIB (US$ a precios actuales) 3.623.686.234.299 3.298.635.952.562 3.284.473.684.211 3.600.833.333.333
Crecimiento del PIB (% anual) 1,1 -5,1 4,2 3
Inflación, índice de deflación 
del PIB (% anual)
0,8 1,2 0,9 0,8
Agricultura, valor agregado (% 
del PIB)
0,9 0,8 0,9
Industria, valor agregado (% del 
PIB)
29,7 26,8 27,9
Servicios, etc., valor agregado 
(% del PIB)
69,4 72,4 71,2
Exportaciones de bienes y 
servicios (% del PIB)
48,2 42,4 47 50,2
Importaciones de bienes y 
servicios (% del PIB)
41,9 37,5 41,4 45,1
Formación bruta de capital (% 
del PIB)
19,3 16,5 17,5 18,3
Superávit/déficit de efectivo (% 
del PIB)
-0,4 -2,2 -3,1 -0,4
Procedimientos iniciales para 
registrar una empresa (número)
9 9 9 9
Capitalización en el mercado de 
las compañías que cotizan en 
Bolsa (% del PIB)
30,6 39,3 43,5 32,9
Gasto militar (% del PIB) 1,3 1,4 1,4 1,3
Abonos a teléfonos celulares 
(por cada 100 personas)
127,9 127,4 127 132,3
ESTADÍSTICAS ALEMANIA
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Exportaciones de 
productos de alta 




13,3 15,3 15,3 15
Comercio de 
mercaderías (% del PIB)
72,6 62 70,4 75,7
Índice de términos 
netos de intercambio 
(2000 = 100)
100,2 106,2 102,6 99,5
Deuda externa 
acumulada, total (DOD, 
US$ a precios actuales)
Total del servicio de la 






(US$ a precios actuales)
15.233.802.605 14.445.957.341 13.836.402.213 15.116.190.574
Inversión extranjera 
directa, entrada neta de 
capital (balanza de 
pagos, US$ a precios 
actuales)
16.531.192.201 41.351.612.555 20.456.567.969 39.066.769.216
Fuente: Indicadores del desarrollo mundial.34 
8.2.3. RESEÑA POLÍTICA 
Nombre convencional: República Federal de Alemania  
Nombre local: Bundes republik Deutschland  
Sistema Político 
La Ley Fundamental de 1949 define la República Federal de Alemania como Estado 
Federal democrático y social.  
                                                             
34Indicadores de Desarrollo(2012). Recuperado de de 03 mayo de 2012 por  
http://databank.bancomundial.org/data/views/reports/chart.aspx 
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Tras haber comprendido originalmente 11 Estados federados (Länder): Baden-
Württemberg, Baviera, Berlín (Oeste), Bremen, Hamburgo, Hesse, Baja Sajonia, Renania del 
Norte-Westfalia, Renania Palatinado, Sarre y Schleswig-Holstein, desde el 3 Octubre 1.990, en 
virtud del Tratado de Unificación, la República Federal de Alemania abarca también el territorio 
de la anterior RDA distribuido en 5 nuevos Estados federados: Brandeburgo, Mecklemburgo-
Pomerania Occidental, Sajonia, Sajonia-Anhalt y Turingia. Además, el Land de Berlín incluye el 
antiguo Berlín Este. 
Gobierno 
El Gobierno federal ejerce el Poder Ejecutivo. Se compone del Canciller Federal y los 
Ministros Federales. Sólo el Canciller es elegido por el Bundestag, a propuesta del Presidente 
Federal, mientras que los Ministros se nombran por el Presidente a propuesta del Canciller. Este 
decide, además, el número de departamentos ministeriales y el ámbito de competencia de cada 
uno de ellos. La Ley Fundamental le confiere al Canciller Federal la competencia directiva para 
determinar la política del Gobierno y responde de ella ante el parlamento. En el marco de estas 
líneas directrices, cada ministro federal dirige independientemente y bajo su responsabilidad 
personal los asuntos de su cartera.  
Para la destitución de un Canciller Federal, la Ley Fundamental prevé como única posibilidad 
una "moción de censura constructiva“, por la que el Bundestag tiene que elegir, con la mayoría de 
sus miembros, un sucesor en este cargo y solicitar al Presidente Federal que le nombre nuevo 
Canciller.  
Principales partidos políticos y actividad parlamentaria  
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En el actual parlamento federal están representados seis partidos políticos que, ordenados por 
número de escaños, son los siguientes:  
 SPD (Partido socialdemócrata).  
 CDU (Unión cristianodemócrata).  
 CSU (Unión cristiana social).  
 Alianza 90/Verdes.  
 FDP (Partido liberal democrático).  
 PDS (Partido del Socialismo Democrático).  
 
La constitución: La constitución se creó como una Ley Fundamental el 23 de mayo de 1949. 
En 1990, en virtud del tratado de unificación, se modificaron el preámbulo y el artículo final, por 
lo que desde el 3 de octubre de 1990 la Ley Fundamental rige para toda Alemania.  
Sufragio: El sufragio en Alemania es universal. Puede votarse a partir de los 18 años de edad. 
 
8.2.4.  EXIGENCIAS DE ENTRADA AL PRODUCTO 
Regulaciones, restricciones y requerimientos especiales 
Los aranceles se aplican a todos los productos, basados en el Sistema Armonizado (SA). 
El arancel promedio para los productos manufacturados es inferior al 4%, con excepciones para 
los productos agrícolas y los sensibles como los textiles y confecciones. Sin embargo estas tarifas 
tienden a disminuirse con el tiempo.  
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Según el acuerdo comercial que tenga la UE con el país de origen, los productos pueden 
estar exentos de arancel, o tener una tarifa reducida, así como por otras razones, como si son 
muestras sin valor comercial, bienes para reparación u otros productos que sean de importación 
temporal.  
La Política Agraria Común (PAC) fue introducida con el fin de proteger la producción 
local de alimentos y es relativa a los productos agrícolas de la zona templada. Una característica 
del PAC es el sistema de gravámenes integrado en un sistema de precios de entrada ej: si el 
precio de importación es inferior al precio de entrada mínimo, se impone un derecho adicional 
además del derecho de aduana. El sistema se aplica a varios productos durante todo el año y a 
otros productos durante determinadas épocas, con excepción de las frutas y verduras exóticas. 
También se imponen a los productos alimenticios azucarados.  
Seguridad Alimentaria  
Todos los ciudadanos europeos tienen derecho a una alimentación sana, variada y de 
calidad. Cualquier información relativa a la composición, los procesos de fabricación y la 
utilización de los alimentos debe ser clara y precisa. Para garantizar un alto nivel de salud 
pública, la Unión Europea y los Estados miembros han incluido la seguridad alimentaria entre las 
prioridades de la agenda política europea. Lejos de ser considerada como un concepto aislado, la 
seguridad alimentaria se consolida como un objetivo transversal que debe ser integrado en la 
totalidad de las políticas comunitarias. No obstante, afecta de una forma más directa a una serie 
de competencias fundamentales de la Unión Europea: la política agrícola común (PAC), la 
realización del mercado interior, la protección de los consumidores, la salud pública y las 
acciones en defensa del medio ambiente.  
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Los sectores agrícola y alimentario europeos son de gran importancia para la economía 
europea. La Unión Europea es el segundo exportador mundial de productos agrícolas, después de 
los Estados Unidos. Su industria agroalimentaria de transformación ocupa el primer puesto 
mundial y es el tercer empleador industrial dentro de la Unión. Con más de 370 millones de 
consumidores, el mercado europeo es uno de los mayores del mundo, una tendencia que se 
reforzará con la adhesión de los países de Europa Central y Oriental. Al estar más informados y 
mejor organizados, los consumidores son cada vez más exigentes en materia de seguridad y 
calidad alimentarias.  
De acuerdo a las Norma Técnica Colombiana NTC 4580 y 5166 sobre exportación y 
empaque de la uchuva, los requisitos son los siguientes: 
Requisitos mínimos 
El grado de desarrollo de la uchuva debe permitir el transporte y la manipulación, de 
manera que llegue satisfactoriamente al lugar de destino. 
    •  Frutos enteros, con forma esférica característica. 
    •  De aspecto fresco y consistencia firme, con la superficie lisa y brillante. 
    •  Sanos, libres de ataque de insectos o enfermedades. 
    •  Limpios, exentos de olores, sabores o materias extrañas visibles. 
    • Deben estar libres de humedad exterior anormal producto del mal manejo poscosecha. 
    •  La longitud del pedúnculo no debe ser superior a 25 mm. 
    •  El color del fruto debe ser homogéneo de acuerdo con el estado de madurez. 
    •  Con o sin capacho. 
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    •  Para la exportación las uchuvas se presentan en empaques individuales con peso entre 250 g 
y 500 gr., con dimensiones de base de 40 cm x 30 cm ó de 50 cm x 30 cm ó submúltiplos de 
120 cm x 80 cm ó de 120 cm  x 100 cm   
 
Empaque y Rotulado 
 Deben estar en buen estado para permitir manipulación y el estibamiento del producto 
durante el transporte y el almacenamiento. 
 El diseño debe permitir una adecuada ventilación. 
 Deben ser construidos con materiales inertes, inocuos y que no afecten al medio ambiente. 
 Los empaques de madera no deben tener astillas ni puntillas que dañen el producto. 
 Los empaques deben brindar la suficiente protección al producto, de manera que se 
garantice la manipulación, el transporte, y la conservación de las uchuvas. 
 El contenido de cada empaque debe ser homogéneo en cuanto a origen, variedad, 
categoría, color y calibre. 
 Los materiales utilizados deben ser nuevos y limpios y no ocasionar ningún tipo de 
alteración al producto. 
 Se permite la utilización de materiales, papeles o sellos, siempre que sean no tóxicos. 
 Los empaques de cartón deben construirse utilizando impermeabilizantes (retardantes de 
humedad), cuya proporción confiera resistencia en condiciones de almacenamiento 
(temperatura y humedad relativa). 
 El empaque no dosificado de uchuva con capacho, debe tener altura máxima de 250 mm., 
y capacidad máxima de 8 Kg., para empaque dosificado la capacidad máxima es de 0.2 
Kg. 
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 Para uchuva sin capacho, el empaque no dosificado debe tener una altura máxima de 
100mm., y capacidad máxima de 10Kg., para empaque dosificado la capacidad máxima 
debe ser de 5Kg. 
 
El rótulo deberá contener la siguiente información 
 Identificación del producto: nombre del exportador, envasador y/o expedidor, código (si 
existe admitido o aceptado oficialmente). 
 Naturaleza del producto: nombre del producto, nombre de la variedad. 
 Origen del producto: país de origen y región productora, fecha de empaque. 
 Características comerciales: categoría, calibre, número de frutos, peso neto. 
 Simbología que indique el manejo correcto del producto 
Tabla 4. Características de la uchuva según su categoría  
CATEGORÍA CARACTERÍSTICAS TOLERANCIA 
EXTRA 
Uchuvas de excelente calidad, exentas de 
cualquier defecto que altere la calidad del 
fruto. 
Con o sin capacho 5% por número o 
peso de uchuvas que no cumplan con las 
características de esta categoría pero sí 
de la siguiente. 
El capacho puede presentar manchas por 
humedad u hongos, pero estos defectos no 
deben exceder el 5% del área total del 
capacho. 
1 
Uchuvas de buena calidad que cumplan los 
requisitos mínimos, exentas de cualquier 
defecto que altere la calidad del fruto. 
Con o sin capacho 10% por número o 
peso de uchuvas que no cumplan con las 
características de esta categoría pero sí 
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El capacho puede presentar manchas por 
humedad u hongos, pero estos defectos no 
deben exceder el 10% del área total del 
capacho. 
de la siguiente. 
2 
Uchuvas que no se clasifiquen en las 
anteriores categorías pero cumplan los 
requisitos mínimos. Se admiten rasgaduras en 
los frutos que no superen el 5% del área total. 
Con o sin capacho 10% por número o 
peso de uchuvas que no cumplan con las 
características de esta categoría ni las 
características mínimas, igualmente se 
admite el 20% en número o peso de 
frutos rasgados en áreas superiores al 
5%. 
El capacho puede presentar manchas por 
humedad u hongos, pero estos defectos no 
deben exceder el 20% del área total del 
capacho. 
Fuente: Corporación Colombiana Internacional 
 
Calibre de la uchuva según su diámetro 
Tabla 5. Determinación del calibre de la uchuva 
CALIBRE – SE DETERMINA POR EL DIAMETRO DEL FRUTO 
CALIBRE DIÁMETRO (mm) TOLERANCIA 
A Menor o igual 15 
Se admite el 10% por número o peso de 
uchuvas que se encuentren en un calibre 
inmediatamente superior o inferior al 
especificado en el empaque. 
B 15,1-18 
C  18,1 -20 
D 20,1-22 
E Mayores o iguales a 22,1 
Fuente: Corporación Colombiana Internacional 
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8.2.5. DEMANDA DEL PRODUCTO 
El principal destino de las exportaciones de uchuva es la Unión Europea, siendo Alemania unos 
de los grandes demandantes de este fruto colombiano, como lo muestra la gráfica con un estudio 
realizado hasta el 2009 que muestra que desde Colombia se exportó un valor de  4.051 miles de 
Euros en las frutas de la sub partida 0810 donde está incluida la Uchuva. 
Tabla 6. Exportaciones Colombianas a Alemania 
 
Fuente: Cámara de Comercio de Bogotá35 
8.2.6. HÁBITOS DE COMPRA Y CONSUMO 
Como consecuencia, entre otros factores, del alto y cada vez mayor ingreso disponible para el 
consumo junto con el proceso de envejecimiento de la población, Alemania ha registrado un 
cambio importante en los hábitos de consumo de alimentos, con una mayor  inclinación hacia una 
dieta  saludable que incluye frutas y  vegetales. La vinculación de la mujer a la fuerza de trabajo, 
                                                             
35 Importaciones de fruta fresca de Alemania (2.011). Recuperado el 21 de mayo de 2.013 de 
camara.ccb.org.co/documentos/9109_3_FRUTAFRESCA_ALEMANIA.pdf 
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entre otras razones, ha llevado a que, actualmente, la familia alemana promedio  no esté dispuesta 
a gastar más de 15 minutos en la preparación  de comidas en el hogar, hecho que ha generado 
preferencia por productos convenientes, es decir, fáciles de preparar y de consumir, incluyendo 
productos congelados, pre-empacados o alimentos para calentar en horno microondas. Esto 
explica, en buena medida, la expansión de la demanda de frutas y ensaladas pre-cortadas en este 
mercado. Por otra parte, según la Junta de Mercadeo Agrícola de Alemania (German Agricultural 
Marketing Board) mientras ha crecido de manera significativa el consumo de alimentos fuera del 
hogar, se ha producido un relativo estancamiento en  ventas en las cadenas de supermercados.  
• Los consumidores alemanes conceden gran valor a atributos como la frescura y  la 
inocuidad en frutas y vegetales, lo que ha generado un mayor interés por productos orgánicos.  
• A la hora de tomar la decisión de compra en frutas y vegetales, los principales aspectos 
involucrados son: el sabor, la facilidad de consumo, el aspecto externo, la relación precio/calidad 
y las características saludables del producto. Recientemente, según las investigaciones de la 
compañía Nielsen, han adquirido importancia las ofertas especiales y las marcas, por encima del 
precio aun cuando aparecen también  como factores restrictivos, la mayor  racionalidad en el 
gasto que acompaña a la actual fase de recesión económica.   
• Con excepción de banano y piña, Alemania es un mercado pequeño para las frutas 
tropicales y para  las verduras especiales (specialties), mientras que existe un mercado masivo 
para productos de clima templado y del mediterráneo, especialmente caducifolios, bayas y uvas. 
La cocina étnica tiene aún poca importancia aunque ha ganado espacio, especialmente a través 
del importante  consumo por  fuera del hogar.  
• Los productos exóticos registran los mayores niveles de demanda durante los meses de 
invierno, especialmente antes de festividades como la Navidad, el Año Nuevo y la Semana Santa, 
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mientras que, durante el verano,  los consumidores prefieren comprar productos locales en 
cosecha tales como bayas, cerezas, ciruelas y duraznos.  
• Existe una diferencia importante entre el consumidor de Alemania occidental y el de la 
oriental.   Este último, por ejemplo, al comienzo de la reunificación se mostró inclinado por 
aquellas variedades de frutas y verduras importadas que desconocía, pero algunas limitaciones 
relacionadas, especialmente,  con su menor poder adquisitivo, le ha llevado a concentrarse 
nuevamente en el consumo de productos tradicionales. 
 
8.2.7. COMPETENCIA 
La mayor competencia se encuentra en el area Africana mas especificamente en Zimbawe 
ya que esta cuenta con aptas condiciones para la produccion de Uchuva, de la misma manera, 
Perú es competencia ya que las uchuvas son oriundas de este país, y al igual que Colombia 
exportan este producto al mercado internacional.  Sin embargo, Colombia obstenta el primer 
lugar en cuanto a exportaciones ya que la variedad de uchuva colombiana posee unas propiedades 
particulares en cuanto a un mejor taman͂o, coloración y sabor, por su alto contenido de fructosa, 
características que le han proporcionado la preferencia del mercado. 
 
 
8.2.8. PREFERENCIAS ARANCELARIAS 
La política comercial común (PCC) es competencia comunitaria en lo relativo a las 
“modificaciones arancelarias, la celebración de acuerdos arancelarios y comerciales, la 
consecución de la uniformidad de las medidas de liberalización, la política de exportación, así 
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como las medidas de protección comercial, y entre ellas, las que deban adaptarse en caso de 
dumping y subvenciones” (art. 133.1 del Tratado de la UE). 
La Comisión ejerce estas competencias en coordinación con los Estados miembros 
representados en el Consejo. Los distintos intereses de los EEMM y el interés común se articulan 
en el procedimiento institucional. 
  En lo que se refiere a las relaciones bilaterales con terceros países, la Secretaria General 
de Comercio Exterior, a través de la SG de Coordinación y Relaciones Bilaterales con la UE 
participa en el diseño y la ejecución de la PCC elaborando la posición española en los Grupos 
geográficos del Consejo, COREPER y CAGRE. Asimismo, prepara la posición para la 
delegación española en el Comité 133 en los temas bilaterales.  
El objeto de la liberalización del comercio exterior de la UE pasa por establecer acuerdos 
bilaterales con terceros países o bloques regionales, que bien contribuyen a reducir aranceles, en 
el caso de ser preferenciales, o a eliminar otras barreras comerciales, caso de acuerdos tanto 
preferenciales como no preferenciales. La SECT realiza un análisis y seguimiento de la 
negociación y desarrollo de los Acuerdos Comunitarios con países terceros, de los encuentros 
comerciales a nivel europeo con terceros países y vigila el acceso de los productos españoles a 
mercados extracomunitarios, identificando en cada país los obstáculos comerciales existentes 
tanto arancelarios como no arancelarios.  
Los acuerdos comerciales que firma la UE se pueden clasificar en dos categorías:  
Acuerdos no preferenciales, en los que el tratamiento arancelario es el de Nación Más 
Favorecida; caso de EEUU, Japón, Canadá, Nueva Zelanda, Australia y Corea, que buscan 
fortalecer los lazos comerciales a través de partenariados que limiten la aparición de conflictos. 
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(Acuerdos Marco de Cooperación Económica y Comercial o Acuerdos de Colaboración y 
Cooperación). 
Y acuerdos preferenciales, que otorgan ventajas comerciales superiores al trato NMF, entre 
los que cabe realizar la siguiente diferenciación a tenor de su principal objetivo:  
 Consolidar el mercado único europeo (EEE)  
 Promover la ampliación al Este de la UE (Acuerdos Europeos o Acuerdos de Asociación)  
 Reforzar la estabilidad económica y política del área mediterránea (Acuerdos de 
Asociación Euro mediterráneos)  
 Fortalecer la integración comercial y económica con Latinoamérica y con otras áreas 
geográficas (Acuerdos de Asociación con México, Chile, Sudáfrica,…)  
 Establecer relaciones especiales con los territorios de ultramar o países ACP. Los 
Acuerdos de Asociación Económica o EPAS consisten básicamente en una ZLC 
compatible con la OMC, completada con otras medidas de acompañamiento, básicamente 
ayuda técnica y financiera que les prepare y facilite la adaptación.  
Además, los países en vías de desarrollo y menos avanzados disfrutan del régimen SPG y 
EBA respectivamente, que les otorga la UE sin exigir ninguna reciprocidad. En esta categoría de 
países se encuentran también los ACP, que actualmente disfrutan de libre acceso al mercado 
comunitario sin reciprocidad que les otorga el Convenio de Cotonou.  
Los Acuerdos de Asociación que se están negociando en la actualidad se apoyan en tres 
pilares fundamentales: el diálogo político, la cooperación económica y las relaciones económicas 
y comerciales. 
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Sistema Generalizado de Preferencias (SGP)  
El sistema de preferencias arancelarias generalizadas (SPG) consta de un régimen general 
para todos los países beneficiarios, y de dos regímenes especiales: un régimen especial de 
estímulo del desarrollo sostenible y la gobernanza, y otro régimen especial en favor de los países 
menos desarrollados (PMD). 
Los países beneficiarios de los distintos regímenes, y aquellos para los que se han 
suprimido las preferencias arancelarias, se enumeran en el anexo I del Reglamento. Los 
productos incluidos en estos tres regímenes aparecen en el anexo II. 
Régimen general 
En el marco del régimen general, los derechos del arancel aduanero común han sido 
totalmente suspendidos para los productos que se consideran no sensibles y que se enumeran en 
el anexo II, a excepción de los componentes agrícolas. En el caso de los productos que se 
consideran sensibles, los derechos ad valorem (calculados de forma proporcional al valor del 
producto) del arancel aduanero común se han reducido 3,5 puntos porcentuales. En el caso de los 
productos y materias textiles, esta reducción es del 20 %. Por otro lado, el Reglamento prevé 
disposiciones concretas para los productos sensibles a los que afectan los derechos específicos del 
arancel aduanero común. 
Régimen especial de estímulo del desarrollo sostenible y la gobernanza (SPG+) 
El régimen de estímulo del desarrollo sostenible y la gobernanza se puede conceder a 
países que: 
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Hayan ratificado y aplicado efectivamente los convenios indicados en el anexo III del 
Reglamento (los convenios de la ONU/OIT relativos a los derechos humanos y de los 
trabajadores, y los convenios relativos al medio ambiente y a los principios de gobernanza); 
Se comprometan a seguir aplicando estos convenios, y acepten la supervisión periódica de 
su puesta en práctica; 
Se consideren países vulnerables de conformidad con el Reglamento. 
Dentro del régimen especial de estímulo del desarrollo sostenible y la gobernanza, quedan 
suspendidos los derechos ad valorem del arancel aduanero común para todos los productos que se 
enumeran en el anexo II. Los derechos específicos también han sido suspendidos, excepto cuando 
se prevean derechos ad valorem. 
Los países que quieran beneficiarse de este régimen especial deberán presentar una 
solicitud ante la Comisión y proporcionar información relativa a la ratificación de los convenios 
indicados en el anexo III. La lista de los países beneficiarios se publicará en el Diario Oficial de 
la Unión Europea. En caso de que la Comisión se niegue a conceder el régimen especial a algún 
país, deberá justificar su decisión. 
Régimen especial en favor de los países menos desarrollados (PMD) 
El régimen especial en favor de los países menos desarrollados se concederá a los países 
que figuren en la lista de PMD de las Naciones Unidas. Los derechos del arancel aduanero común 
quedan totalmente suspendidos para todos los productos procedentes de estos países, a excepción 
del armamento y las municiones (régimen comercial «todo menos armas»). Los derechos se han 
reducido en un 80 % para el arroz descascarillado (hasta su suspensión total, prevista para el 1 de 
septiembre de 2009) y el azúcar blanco (hasta su suspensión total, dada el 1 de octubre de 2009). 
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Hasta la suspensión total de los derechos del arancel aduanero común, estos productos se 
beneficiarán de un contingente arancelario global de derecho nulo en cada campaña de 
comercialización. 
Retirada temporal 
Los regímenes preferenciales podrán retirarse con carácter temporal por cualquiera de los 
motivos siguientes: 
 El incumplimiento grave y sistemático de los convenios de la ONU/OIT relativos a los 
derechos humanos y de los trabajadores enumerados en la parte A del anexo III; 
 la exportación de productos fabricados en prisiones; 
 la existencia de deficiencias graves en los controles aduaneros sobre la exportación y el 
tránsito de drogas y el incumplimiento de los convenios internacionales en materia de 
blanqueo de dinero; 
 prácticas comerciales desleales graves y sistemáticas; 
 el incumplimiento grave y sistemático de normas relativas a la pesca y a los recursos 
pesqueros; 
 fraude, irregularidades o incumplimiento de las normas de origen de los productos. 
 La retirada tendrá que ser votada en el Consejo por mayoría cualificada y la decisión 
entrará en vigor seis meses después de la votación. 
Cláusula de salvaguardia 
La cláusula de salvaguardia prevé la posibilidad de restablecer los derechos del arancel 
aduanero común para un producto cuya importación conlleve o pueda conllevar dificultades 
graves para los productores de la UE de bienes similares o que compitan directamente. 
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8.2.9. CANALES DE DISTRIBUCIÓN 
El esquema típico de los canales de distribución alemanes pasa por un primer nivel de 
distribución en el que se puede optar por diversas alternativas:  
Importadores: especializados en productos específicos o en grupos de productos. Son 
conocedores del mercado y de los reglamentos que afectan a los productos. Generalmente pueden 
distribuir a todo el país y juegan a menudo un papel estratégico en el éxito del producto.  
Mayoristas: Hipermercados, supermercados y pequeño comercio adquieren ciertos productos 
con la intermediación de los mayoristas, aunque la mayoría de estos han creado sus propios 
centros de compras para asegurarse un mejor aprovisionamiento y controlar los costes.  
Agentes y distribuidores: la mayor parte de los productos importados dependen de los agentes 
de importación y distribución para acceder al mercado alemán. Los agentes efectúan los pedidos 
de mercancías y firman los documentos de los exportadores que representan, pero no suelen 
tomar posesión de los productos de sus representados.  
En un segundo nivel aparece el comercio minorista organizado, estructurado en centrales 
de compra. En algunos casos con delegaciones de compra a nivel regional repartidas por toda la 
geografía alemana. Frecuentemente estas centrales consisten simplemente en plataformas 
logísticas, almacenes de productos desde los que se redistribuye la mercancía.  
En tercer y último nivel aparece el comercio minorista más tradicional, un tipo de 
establecimientos mucho más especializado y en ocasiones orientado al sector “gourmet”, con 
productos de una gama superior.  
El panorama de la distribución alemana está dominado, al igual que en España y resto de 
Europa, por los grandes grupos de distribución.  
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Estos grupos cuentan con sus propias subcadenas formando una estructura piramidal en la 
que se incluyen establecimientos en prácticamente todo espectro de canales (hipermercados, 
supermercados, discounter, etc.). Dentro de esta filosofía comercial se encuadran cadenas de 
hard-discount (Lidl, Aldi), de softdiscount (Penny, Plus), cadenas de supermercados e 
hipermercados (Metro, Edeka, Kaiser´s, Extra).  
De esta forma si un productor pretende acceder al mercado alemán a través de 
hipermercados, la vía será a través de de las centrales de compra de los grandes grupos. En 
cambio si se decanta hacia pequeñas tiendas especializadas, deberá dirigirse a mayoristas 
especializados, sean nacionales o regionales. 
 
8.2.10. CONDICIONES DEL MERCADO 
Con más de 80 millones de habitantes y una elevada renta per cápita Alemania es uno de 
los principales mercados del mundo. Con un alto grado de apertura es el segundo importador del 
mundo y absorbe el 8% del comercio mundial. El mercado alemán es muy competitivo y 
segmentado, en él prima la calidad y la garantía de servicio. Con una de las normativas más 
restrictivas de la Unión Europea, Alemania marca tendencias en estándares y normativas.  
Dos rasgos característicos del mercado son su polarización en diferentes segmentos de 
precios así como un creciente endurecimiento de la competencia que se traslada paulatinamente a 
los proveedores.  
Para ingresar al mercado alemán con éxito, se requieren productos innovadores, de alta 
calidad y estilo moderno. El precio no es un factor determinante para el comprador alemán, 
PLAN DE EXPORTACION Y LOGISTICA DE UCHUVA A ALEMANIA                              57 
 
inclusive para el caso de materias primas, ya que los fabricantes alemanes, se preocupan por su 
producto final y la reputación que logran, al ofrecer un excelente servicio a sus clientes.  
El mercado alemán se caracteriza por ser un país de regiones y estados descentralizados, y 
los consumidores de cada región tienen gustos muy diferentes. Una empresa que desee ingresar al 
mercado alemán, debe considerar este aspecto en su estrategia de mercadeo y de los canales de 
comercialización. Se debe tener en cuenta que la principal competencia, son las empresas 
alemanas, y para contrarrestar esta desventaja, hay que tener un producto de alta calidad, con un 
excelente servicio y un precio competitivo. 
Los estándares de seguridad y de medio ambiente para entrar al mercado alemán son bastante 
exigentes, y es muy importante antes de exportar a este mercado conocer con exactitud las 
exigencias de calidad para el correspondiente producto, y obtener los análisis y certificados 
respectivos.  
Las Ferias juegan un papel fundamental y único en el mundo como instrumento de 
mercadeo en Alemania. Existe un consenso general que las ferias en Alemania, es la forma más 
efectiva de introducir nuevos productos a este mercado. Entre las distintas ciudades alemanas con 
gran tradición ferial, Düsseldorf goza de gran prestigio internacional. La Feria de Düsseldorf es 
uno de los tres recintos feriales alemanes con mayor volumen de ventas. De las aproximadamente 
40 ferias sectoriales internacionales anuales, más de 20 son líderes en el ámbito internacional de 
los respectivos sectores.  
8.2.11. ACUERDOS COMERCIALES CON EL PAÍS SELECCIONADO 
 
Los acuerdos de libre comercio, como el suscrito entre la Unión Europea y Colombia, pactan 
fundamentalmente, por un lado, un trato preferencial para que productos y servicios ingresen con 
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ventajas y, por el otro, se conviene la reducción de barreras no arancelarias al comercio de bienes 
y servicios. Así, los productos colombianos exportados al mercado europeo ingresarán con 
ventajas que otros países no tienen y a su vez, sucederá lo propio con los productos europeos que 
ingresen a Colombia. 
 
Adicionalmente, la reducción de barreras arancelarias se traduce en temas técnicos que 
facilitan el comercio, como medidas sanitarias y fitosanitarias, inversiones, asuntos laborales, 
disposiciones para el medio ambiente, propiedad intelectual entre otros. 
 
Estos acuerdos comerciales son compromisos indefinidos, que no cuentan con plazos, como sí 
sucede con el actual acceso preferencial que la Unión Europea le brinda a 176 países mediante el 
Sistema de Preferencias Generalizadas; preferencias que han sido otorgadas unilateralmente de 
manera transitoria y que no beneficia a todas las exportaciones. De esta forma, las relaciones 
comerciales entre Colombia y la UE ya no se basan en un acceso preferencial unilateral sino en la 
estabilidad, seguridad jurídica y la predictibilidad. 
 
Colombia se beneficia del régimen especial de estímulo del desarrollo sostenible, conocido 
como Sistema General de Preferencias (SPG), que otorga preferencias adicionales a un grupo de 
16 países con el objetivo de apoyar a los países en vías de desarrollo vulnerables en su 
ratificación y aplicación de los convenios internacionales clave en materias de derechos humanos, 
sociales y laborales, así como de medio ambiente y buena gobernanza económica. Sin embargo, 
Colombia podría no ser beneficiario bajo el nuevo sistema que entrará en vigor a más tardar el 1 
enero de 2014, dado el importante progreso económico que ha alcanzado en los últimos años. 
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Al ser acuerdos indefinidos facilitan planes de negocio e inversión más dilatados, con mayor 
estabilidad, el aumento de la inversión, desarrollo de una oferta más competitiva, oportunidades 
de negocios más seguras y creación de más y mejores empleos. No obstante, el Acuerdo 
Comercial suscrito con la Unión Europea no sólo busca fortalecer lo estrictamente comercial, 
sino que contribuye a la consolidación de la democracia, el respeto a los derechos humanos, la 
lucha contra la pobreza, el aumento del empleo en condiciones decentes, el compromiso con el 
medio ambiente y el desarrollo sostenible. Así mismo, el Acuerdo ratifica el compromiso de 
cumplir estándares internacionales en todas las materias que abarca, incluidos los lineamientos 
multilaterales, que permitan concluir en el futuro con la Ronda de Doha en el marco de la 
Organización Mundial de Comercio (OMC). Cuando se logre alcanzar un Acuerdo de Doha, el 
Acuerdo Comercial irá en la misma línea y no será contradictorio con el ámbito multilateral.  
 
Pasos para la implementación del Acuerdo comercial 
 
Terminadas las negociaciones de un Acuerdo Comercial, comienza el procedimiento de 
ratificación e implementación según las disposiciones internacionales e internas de cada parte. 
 
Lo anterior obedece a que en el proceso de celebración de un tratado podemos distinguir al 
menos dos fases diferentes, una inicial que cubre el proceso de negociación que, cuando es 
exitosa como sucedió con el Acuerdo Comercial entre Colombia y la Unión Europea, 
desembocará en la adopción y autenticación del texto en los idiomas de negociación, en este caso 
tanto en español como en inglés. Así, el 13 de abril de 2011, en Bruselas, el Ministro de 
Comercio, Industria y Turismo de Colombia, Sergio Díaz Granados y el Comisario Europeo de 
Comercio, Karel De Gucht celebraron la rúbrica del Acuerdo. 
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Dentro de esta fase, por el lado europeo a lo largo del primer semestre de 2011 se dio el 
proceso de traducción de los textos del Acuerdo a los otros 22 idiomas oficiales de la Unión. En 
el segundo semestre de dicho año, la Comisión Europea transfirió el texto al Consejo de la Unión 
para su estudio y aprobación, que de acuerdo a las obligaciones que impone el Tratado de Lisboa, 
deberá pasar también por el examen y consentimiento del Parlamento Europeo. 
 
Por su parte, Colombia pasará el acuerdo al escrutinio del Congreso de la República y luego 
de su anuencia lo someterá al control de exequibilidad que le corresponde a la Corte 
Constitucional. 
 
La fase final de la formación o celebración de un tratado abarca el proceso de estipulación o 
conclusión, donde los negociadores manifiestan su voluntad en obligarse (consentimiento) y 
dejan constancia de ello (perfeccionamiento). Esto implicará que por el lado europeo el Acuerdo 
por ser de naturaleza mixta (no estrictamente comercial) necesite la manifestación de voluntad de 
los 27 estados miembros de la Unión Europea. No obstante, una vez cuente con el aval del 
Parlamento Europeo, entrará en vigor de manera provisional mientras se surte este trámite. Por el 
lado colombiano bastará con la expresión del consentimiento mediante la ratificación respectiva. 
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9. RESOLUCIÓN DE LA PROBLEMÁTICA PLANTEADA 
 
9.1. PROCESO OPEERATIVO DE LA EXPORTACIÓN DE UCHUVAS A 
ALEMANIA 
9.1.1. CADENA LOGISTICA DE LA UCHUVA 
 
   Como en todo proceso de exportación, debe tenerse en cuenta los pasos y procesos a seguir con 
la finalidad de llevar las uchuvas a su destino final: a las manos del consumidor.  Este proceso 
implica los pormenores previos a la comercialización del producto partiendo desde la recolección 
y abastecimiento de la fruta, pasando de igual forma por los procesos de selección, control de 
calidad, compra a los productores, empaque, etiquetado; luego, continua con los pasos propios de 
la comercialización que son el embalaje, el transporte interno, almacenaje, transporte 
internacional, distribución internacional y posterior comercialización, definiéndose así la cadena 
logística de la uchuva como producto destinado a la exportación. 
 
Figura 2. Procesos previos a la comercialización de la uchuva 
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Figura 3. Proceso logístico de exportación de la uchuva 
Dando por hecho los procesos previos de selección y control de calidad, que siendo de igual 
relevancia no pertenecen a la materia de estudio para esta investigación, partimos desde la 
compra de la fruta a los proveedores a definir los siguientes apartados de la cadena logística de la 
exportación de uchuvas a Alemania: 
 
9.1.1.1.EMPAQUE Y EMBALAJE. 
 
9.1.1.1.1. EMPAQUE PRIMARIO, PRESENTACIÓN. 
Imagen 2. Clamshell 
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  El clamshell, muy reconocido como presentación para frutas y vegetales entre otros,  un 
es un empaque hecho en plástico termoformado transparente que tiene la característica de poderse 
abrir o cerrar semejando una almeja. Con este empaque se cubre todo el producto, lo que permite 
al consumidor una vista de 360º del producto, también es una presentación muy práctica en la 
medida de que se puede cerrar de forma manual sin necesidad de costosos equipos. 36 
Imagen 3. Medidas del Clamshell 
 
 
Tabla 7. Características del clamshell 
EMPAQUE MATERIAL CARACTERISTICAS 
Clamshell 10.7cm3x10.7cm3x5.3 cm3 Polietileno Tereftalato 
(PETE-PET) 
 
 Resistencia mecánica y 
térmica 
 Rigidez 
 Barrera a los gases 
 Transparencia y brillo 
 Material irrompible 
 Material liviano 
 Material impermeable 
 No toxico 
 Versátil  
                                                             
36 Empaque tipo Clamshell (2.012). Recuperado el 23 de mayo de 2.013 de http://www.formapak.com.mx/productos2.html 
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Adicional a esto, este empaque es considerado es apto y recomendable para este tipo de 
productos ya que permite la ventilación a través de los agujeros que se han diseñado para 
mantener la frescura de los alimentos. 
Finalmente, teniendo en cuenta que la porción de consumo habitual de fruta para los 
consumidores alemanes se encuentra entre 125 a 160 gramos por porción, se ha escogido para la 
presentación de las uchuvas un clamshell con medidas de 10.7 x 10.7 x 5,3 cm, equivalente a un 
contenido neto de 150gr.  
Tabla 8. Factor de estiba de un clamshell 
Factor de estiba - Stowage
Clamshell
U= Factor de Estiba
Pb= 170 g




















                        Imagen 4. Etiqueta. Fuente, los autores. 
Según el reglamento (UE) n º 1169/2011 del Parlamento Europeo y del Consejo, de 25 de 
octubre de 2011, sobre la información al consumidor sobre los alimentos, define las pautas a 
seguir en materia del etiquetado de un producto alimenticio, no todos los preceptos aplican para 
el etiquetado de empaques de frutas, materia de este estudio, pero, las aplicables se describen a 
continuación: 
 
 La información sobre los alimentos debe ser precisa, clara y fácil de entender por el 
consumidor. 
 Debe poseer el nombre del producto. 
 La cantidad neta del alimento. 
 La fecha de duración mínima o fecha de caducidad. 
 El nombre o razón social y la dirección del operador o importador. 
 Una declaración nutricional. 
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 La información obligatoria que debe aparecer en una lengua fácilmente comprensible para 
los consumidores y, en caso necesario, en varios idiomas.37 
 
Se deben utilizar etiquetas transparentes, con la finalidad, de que el producto pueda ser 
apreciado en su totalidad por el consumidor, ya que al tratarse de frutas frescas, este debe 
asegurarse que estas se encuentren en óptimo estado, y sean aptas para el consumo. Para ello 
el material idóneo en que se debe fabricar una etiqueta es el polipropileno, ya que este posee 
las caracteriaticas anteriormente mencionadas. 






 Posee una gran capacidad de recuperación elástica.  
 Resiste al agua hirviente, pudiendo esterilizarse a 
temperaturas de 140ºC sin deformación.  
 Resiste a las aplicaciones de carga en un ambiente a una 
temperatura de 70ºC sin producir deformación.  
 Gran resistencia a la penetración de los microorganismos.  
 Gran resistencia a los detergentes comerciales a una 
temperatura de 80ºC.  
 Debido a su densidad flota en el agua.  
  
 
Tabla 10. Precio de la etiqueta 
PRECIO DE LA ETIQUETA 
CANTIDAD PRECIO 
Unidad $90 
                                                             
37 Étiquetage des denrées alimentaires (2.012) Recuperado el 23 de mayo de 
http://europa.eu/legislation_summaries/consumers/product_labelling_and_packaging/co0019_fr.htm 
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9.1.1.1.3. EMPAQUE SECUNDARIO, EMBALAJE 
Imagen 5. Caja de cartón corrugado 
 
 
Para conservar el empaque, se ha seleccionado como embalaje, cajas de cartón corrugado, 
esto,  debido a su facilidad de manipulación, bajo peso, posibilidad de reciclado y a que son 
adaptables a todos los modos de transporte. Así mismo, su material presenta buena resistencia a 
la compresión, a la humedad y a las bajas temperaturas. El material seleccionado es el cartón 
corrugado C-930 de onda simple, C por tener un espesor de 5mm y 930 por la resistencia a la 
compresión vertical dada en Kg/fuerza. 
Las cajas seleccionadas, deben tener un tamaño estándar que sea compatible con las 
estibas o contenedores modulares internacionales (1 x 1,2 m). El tamaño de la caja corrugada 
seleccionada es de 40 x 30 x 6cm, esto, con el fin de facilitar su manipulación, almacenamiento y 
envío. 
Tabla 11. Características de la caja 
CAJAS 
MATERIAL CARACTERISTICAS 
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Cartón Corrugado 
Celulosa – Fibra de Madera  
 
 
 Resistente, no se rompe con facilidad.  
 Tiene la capacidad de soportar una gran cantidad de peso.  
 Es rígido ante la presión.  
 Tiene propiedades aislantes debido al diseño acanalado 
de su interior.  
 Es reciclable y sustentable.  
 
                                      Imagen 6. Medidas de la caja 
Tabla 12. Precio de la caja 





Tabla 13. Factor de estiba de la caja 
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9.1.1.1.4. EMPAQUE TERCIARIO, UNIDAD DE CARGA. 
Imagen 7. Estiba 
 
                                                  
El empaque terciario seleccionado para la exportación de Uchuva a Alemania es la estiba 
de madera de 1m x 1,2m, la cual por su bajo costo, su gran resistencia a la fricción, compresión y 
al impacto, y su practico uso es la más utilizada a nivel internacional.  
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                         Imagen 8. Medidas de la estiba 
 
El uso de estibas como unidad de carga, deben estar dentro de las exigencias de la Norma 
Internacional sobre Medidas Fitosanitarias, NIMF N.º 15, referente a los preceptos para 
reglamentar el embalaje de madera utilizado en el comercio internacional, acogida por la FAO en 
el año 2002, donde se puntualizan las medidas fitosanitarias que se deben emplear con el objeto 
de reducir la posibilidad de introducción y diseminación de plagas a través del movimiento de 
carga internacional dentro de estos medios. 
 
La Unión Europea añadió las normas fitosanitarias de la NIMF 15 a la legislación 
comunitaria mediante la modificación de la Directiva 2000/29/EC que entró en vigor el 1 de 
marzo de 2005. 
 
La NIMF 15 exige que la madera aserrada destinada a cualquier envase o embalaje sea 
sometida a alguno de estos tratamientos: 
 
 Bromuro de metilo. 
 Termo tratado de la madera a 56 ºC durante 30 minutos en el corazón de la misma. 
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 La madera empleada para la fabricación de embalajes deberá estar descortezada y 
exenta de orificios de más de 3mm de diámetro. 
 Los aserraderos que sirvan madera para embalaje, los fabricantes de envases y 
embalajes y los recuperadores de éstos que los vuelvan a poner en circulación, deberán 
llevar un control del tratamiento y la trazabilidad hasta su cliente y ser inspeccionados 
anualmente.  
 De manera general se puede esquematizar el procedimiento como el de un control de los 
componentes de los envases desde el tratamiento en el aserradero pasando por la fábrica 
de envases hasta su uso por la empresa exportadora. Para garantizar esta trazabilidad, 
los productos tratados deberán estar claramente identificados y separados del resto.38 
 
Tabla 14. Precio de la Estiba 




La distribución de cajas en estibas, está determinada en 30 pisos de cajas, cada piso con 9 






                                                             
38 Exigencias fitosanitarias para envases y embalajes de madera (2.004). Recuperado el 23 de mayo de 2.013 de  
http://www.aemcm.net/archivos/envases.pdf 
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9.1.1.1.5. CONTENERIZACIÓN, REEFER – RF, FEUS 
 
                                                Imagen 9. Contenedor 40´Refrigerado – Refeer 
Para este ejercicio, se ha elegido utilizar contenedor con sistema de conservación de frío, debido 
a la naturaleza perecedera de las uchuvas, esto, con la finalidad de conservar y proteger el 
producto antes las condiciones climaticas que esta mercancia debe atravesar, durante el trayecto 
de transporte, que comprende 30,1 horas en transporte terrestre en la ruta Bogotá – Santa Marta; 
y 18 días en la ruta Santa Marta, Col – Amberes, Blg, dónde la mercancía será entregada al 
comprador para su posterior transporte a Meerbusch – Alemania, donde será distribuida y 
comercializada. 
Imagen 10. Medidas del contenedor 
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De igual manera, se escogió utilizar un contenedor de 40 pies, con la finalidad de aprovechar al 
maximo la capacidad, y disminuir costos. 
 
La refrigeración adecuada se encuentra en 8ºC, con 70% de humedad relativa, para que el fruto se 
pueda almacenar aproximadamente por 30 días. Como medida protocolaria preventiva de 
seguridad, una vez cargado el contenedor, se debe sellar la puerta del mismo, considerando que 
las uchuvas son un producto de facil contaminación; por lo que se demanda que este no sea 
abierto por ningún motivo hasta que proceda el descargue y se encuentren todas las entidades 
presentes en el puerto de origen. 
Tabla 15. Características del contenedor 





LONGITUD ANCHO ALTO 
CONTENEDOR 
40´ 
32,500 4,535 27,965 11,550 2,250 2,215 
 
Tabla 16. Factor de estiba del contenedor 
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Tabla 17. Capacidad volumétrica de la carga 
Capacidad volumetrica del la carga total
Teniendo en cuenta que U (5,38 M3/TON) > W (1,77 M3/TON)
Se puede decir que el cargamento de uchuvas representa una
mercancia voluminosa, por lo tanto para definir la capacidad







Capacidad Volumetrica = 28*6*36
Capacidad Volumetrica = 6,048 Cajas por Contenedor
= = 36,916667 = 36 Cajas
= = 28,75 = 28 Cajas
= = 6,8181818 = 6 Cajas
 
Una vez identificadas las diversas opciones de sistemas de empaque y embalaje a utilizar para 
optimizar la exportación de Uchuva a Alemania, se deben definir las cantidades requeridas de 
unidades de empaque y embalaje para la exportación, concluyendo que por estiba se necesitan 
144 estibas, 12.096 cajas corrugadas,  326.592 clamshells.  
Entonces…
6,048 Cajas * 9 Clamshells c/u= 54,432 Clamshells por contenedor
54,432 Clamshells * 170 g c/u = 9,253,440 g en total 
9,253,440 g / 1,000,000 = 9,25 TON por contenedor
55.52TON /9,25 TON= 6 Contenedores  
Lo que indica que para esta exportación utilizaremos 6 Contenedores para exportar en total 55.52 
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9.1.2. ENTIDADES QUE INTERVIENEN EN EL PROCESO DE EXPORTACIÓN 
9.1.2.1. EMPRESA TRANSPORTE TERRESTRE 
 
                           Imagen 11. Tracto camión 
Como es de saberse, en Colombia, la mayoría de los centros de producción se encuentran 
en la región central del país, para este caso no es la excepción. Por ello en la descripción de la 
cadena logistica de la exportación de uchuva a Alemania, el transporte terrestre se hace de vital 
importacia, puesto que es un tramo ineludible, y uno de los rubros mas elevados si se habla en 
términos de costos.  Por ello, es necesario definir el medio de transporte y la ruta a seguir para 
alcanzar el cometido de poner el producto en las manos del comprador al menor costo y en el 
menor tiempo posible. 
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                                             Imagen 12. Ruta Bogotá – Santa Marta 
Para este ejercicio, se escogió como empresa prestadora de este servicio a la tansportadora 
Troncales de Colombia S.A.S. para transportar la carga en el trayecto Bogotá – Santa Marta; y 
como medio de transporte terrestre el tractocamión con plataforma de 12,5m x2,5m, donde se 
puede acomodar un contenedor de 40´ sin ninguna complicación. 
 
Y, finalmente la ruta elegida, que va desde el centro de acopio de Novacampo S.A. en la 
calle 27 N 7ª 85 Bodega 7 Parque Industrial Casablanca, en Bogotá, por vía terrestre hasta la 
Sociedad Portuaria de Santa Marta, esta ruta está enmarcada por la via Troncal del Magdalena, 
ahora llamada Ruta del Sol, recorriendo los departamentos de Cundinamarca, Boyacá, Santander, 
César y cruzando el departamento del Magdalena para finalmente llegar a la ciudad de Santa 
Marta, para que una vez estando allí, sea posible iniciar las operaciones para que la mercancía sea 
transportada por vía marítima en contenedores refrigerados desde la Sociedad Portuaria de Santa 
Marta, hasta el puerto de destino en Amberes – Antwerpen, Bélgica. 
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Tabla 18. Costo del transporte terrestre nacional 










Bogotá Santa Marta 965 30,1 $ 4.000.000 p/c 
 
   
9.1.2.2. AGENCIAS DE ADUANAS  
En un proceso de exportación se hace necesaria la suma de diversos agentes para ser de 
este un caso exitoso. En primera instancia, cuando existe un cliente, “el exportador” contrata una 
agencia aduanera. El agente aduanero actúa en representación del exportador y tiene como misión 
efectuar todo el procedimiento legal para llevar a cabo el proceso de exportación. Según el 
decreto 2883 de 2008 las agencias de aduanas son: “Personas jurídicas autorizadas por la 
DIAN para ejercer el agenciamiento aduanero, actividad auxiliar de la función pública 
aduanera de naturaleza mercantil y de servicio, orientada a garantizar que los usuarios de 
comercio exterior que utilicen sus servicios cumplan con las normas legales existentes en 
materia de importación, exportación y tránsito aduanero y cualquier operación o procedimiento 
aduanero inherente a dichas actividades”. 39 
La labor a realizar de la Agencia Aduanera en el proceso de exportación son los siguientes:  
                                                             
39 Agencias de Aduana (2008). Recuperado el 23 de mayo de 2.013 de 
http://www.icesi.edu.co/blogs/icecomex/2008/08/15/agencias-de-aduana/ 
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a. Debe adelantar con un día de anticipación las solicitudes de servicio e  inspección: al 
puerto de origen, al departamento de antinarcóticos, al Instituto Colombiano 
Agropecuario ICA y al operador portuario.  
b. Elaboración de la autorización de embarque la cual lleva los sellos del puerto de origen, 
del departamento de antinarcóticos, y del ICA.  
c. Elaboración del borrador del Bill of Loading.  
d. Elaboración de la declaración de exportación DEX.  
e. Elaboración del certificado de origen.   
Una vez se realiza el trámite de documentos, inicia actividad en puerto cuando el exportador 
le confirma detalladamente las características de la mercancía a transportar y en el caso de 
productos perecederos, como lo es la Uchuva se debe informar sobre el tipo de fruta a transportar, 
cantidad de pallets, cantidad de cajas, peso neto, peso bruto, datos del exportador y del 
importador, naviera contratada, motonave a usar, temperatura de precooling, temperatura de 
transporte internacional, humedad relativa, y valor FOB. 
El dato de llegada de la mercancía, es decir la fecha exacta y horario, hacen determinante que 
la SIA realice la tramitación ante tres entidades fundamentales: Sociedad portuaria en origen, 
departamento de antinarcóticos, Instituto Colombiano Agropecuario y operador portuario, con un 
día como mínimo de anticipación al arribo de la mercancía. Estas cuatro entidades actúan en 
conjunto una vez la mercancía se encuentre en el puerto de origen. 
 
9.1.2.3. AGENCIA NAVIERA Y/O AGENTES DE CARGA INTERNACIONAL 
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Una  vez  haya finalizado la inspección de la mercancía realizadas por las autoridades 
aduaneras, se le notifica la carga  a la Agencia Naviera, que para este ejercicio se escogió a la 
Agencia Marítima y portuaria Turbaduana LTDA, con la presentación de los documentos: 
Borrador del B/L (Con sellos definitivos), La SAE (Solicitud de Autorización de Embarque)  y el 
documento de la selectividad DIAN, para que proceda a realizar la gestión comercial  tales como 
los trámites para el movimiento de la carga, operaciones portuarias conexas a las anteriores, 
emitir firmar y cancelar los conocimientos de embarque y demás documentos pertinentes; y otros 
servicios encomendados por sus representantes. 
 
Una vez entregada la documentación completa y en el tiempo oportuno, la responsabilidad del 
embarque se transfiere a los agentes navieros quienes se encargan de relacionar la carga para el 
embarque. Después del zarpe de la Moto Nave la naviera tiene 48 hrs. para manifestar y en un 




 Imagen 13. Ruta Santa Marta – Amberes. Fuente: Google Maps 
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Para el transporte marítimo, la ruta directa empieza en La Sociedad Portuaria de Santa 
Marta, y finaliza en el puerto de Amberes – Antwerpen, Bélgica, para esto, se ha escogido 
compan͂ía Great White Fleet Commercial Services, que posee en su itinerario de viajes esta ruta. 
Tabla 19. Costo transporte marítimo 










Santa Marta, Col. Amberes - Antw, Bel 8243,86 8 US$4,500  
 
 
9.1.2.4. DIRECCION DE IMPUESTOS Y ADUANAS NACIONALES DIAN 
 
La DIAN está al cargo de los impuestos al comercio exterior, esto comprende su 
recaudación, fiscalización, liquidación, discusión, cobro, sanción y todos los demás aspectos 
relacionados con el cumplimiento de las obligaciones aduaneras; así como de la dirección y 
administración de la gestión aduanera, incluyendo la aprehensión, decomiso o declaración en 
abandono a favor de la Nación de mercancías y su administración y disposición.40 
A través de su sistema informático, el portal MUISCA en internet, la DIAN permite a los 
exportadores declarar de manera más rápida y eficiente los datos correspondientes a su mercancía 
objeto de exportación, a través de los formatos disponibles para esto en la red, de igual manera 
esta información es útil para ser confrontada al momento de una inspección física con la 
mercancía como tal, esto, con el fin de evitar el contrabando de mercancías, y una posible 
contaminación de las mismas. 
                                                             
40 La entidad (2.011). Recuperado el 30 de mayo de 2.013 en 
http://www.dian.gov.co/DIAN/12SobreD.nsf/pages/Laentidad?OpenDocument 
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En el portal muisca, se realiza: 
 Solicitud de embarque 
 Planilla de traslado de mercancía a zona primaria o  zona franca 
 Declaración de exportación 
Adicional a esto, en el proceso de exportación, la DIAN participa en la inspección de las 
mercancías: luego del ingreso de mercancías a la zona primaria aduanera o bodegas del 
transportador, destinadas al cargue de las mercancías de exportación, la DIAN determina el 
levante automático de la mercancía, o en su defecto la selectividad del tipo de inspección a 
realizar, ya sea física o documental para así autorizar o declinar  la procedencia del embarque 
de la mercancía en el medio de transporte marítimo.  Y finalmente, participa en este proceso 
certificando el embarque y asignando el número y fecha del manifiesto de carga. 
Ya cumplidos estos trámites, la autorización de embarque de la mercancía, con el número del 
manifiesto asignado, se convierte en una declaración de exportación definitiva. 
 
Y como última función en este proceso, la DIAN está encargada del control y vigilancia 
sobre el cumplimiento del régimen cambiario en materia de importación y exportación de bienes 
y servicios, gastos asociados a las mismas, financiación en moneda extranjera de importaciones 
y exportaciones, y subfacturación y sobrefacturación de estas operaciones41. Por lo cual, se debe 
presentar también ante ellos la declaración de cambio con el fin de informar la cantidad de 
divisas que entraron al país por dicha venta y a la misma vez realizar el cambio de estas a su 
equivalente en moneda nacional correspondiente a la tasa del día de la divisa en cuestión. 
 
                                                             
41 La entidad (2.011). Recuperado el 30 de mayo de 2.013 en 
http://www.dian.gov.co/DIAN/12SobreD.nsf/pages/Laentidad?OpenDocument 
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9.1.2.5. SOCIEDAD PORTUARIA DE SANTA MARTA  
 
La Sociedad Portuaria de Santa Marta en origen se encarga de realizar el servicio de 
energía al surticontainer, movimiento de contenedores, y precooling del contenedor. 
El primer paso a realizar por esta entidad es ofrecer servicio de energía al surticontainer y 
asignarle a este la temperatura estipulada por la SIA; este equipo tiene dos compuertas que van en 
la misma dirección y el cual conecta al contenedor con la fruta con el contenedor vacío para 
llevar a cabo el descargue de la mercancía. 
El segundo paso es el movimiento de contenedores el cual consiste en ubicarlo en el área donde 
se encuentra el surticontainer y cuando éste se encuentre lleno, pasarlo al área de embarque .  
El tercer paso es el pre-enfriamiento del contenedor el cual debe conservar la misma 
temperatura del surticontainer. 
Es decisivo que el operador encargado de manipular el surticontainer verifique que éste se 
encuentre en excelentes condiciones y sobre todo de realizar necesariamente el preenfriamiento o 
precooling del contenedor con mínimo de dos o tres horas de anticipación al descargue de la 
mercancía, y que la temperatura sea idéntica tanto en el contenedor como en el surticontainer. 
Además la sociedad portuaria debe cumplir con los horarios estipulados para evitar retrasos en el 
embarque de la mercancía. También es su función tomar datos referentes a los funcionarios que 
hicieron parte del proceso de inspección, descargue y llenado, número del contenedor, número 
del precinto aduanero, tiempo de duración del proceso, llegada del contenedor refrigerado entre 
otras. 
 
9.1.2.6. EL OPERADOR PORTUARIO 
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 Es el encargado de realizar las operaciones de descargue y llenado del contenedor y 
ofrecerle a la mercancía todas las herramientas que faciliten la protección de la misma, la 
operación debe realizarse aproximadamente en una hora u hora y media para lo cual se requiere 
aproximadamente de 5 a 6 personas, de una carretilla estibadora y un montacargas. El deber de 
este funcionario es primordialmente velar por el cuidado de la mercancía. (Ver fotos 5-6-7). 
 
9.1.2.7.  INSTITUTO COLOMBIANO AGROPECUARIO (ICA) 
 
La labor del instituto Colombiano Agropecuario es inspeccionar la fruta tomando una 
muestra de la mercancía para ser llevada al laboratorio y descartar la presencia de plagas 
cuarentenarias y no cuarentenarias, y de esta manera expedir un certificado fitosanitario. Además 
le corresponde evaluar el estado de la estiba y notificar que cumpla con la norma técnica 
fitosanitaria NIMF #15, por la cual FAO reglamenta el cumplimiento de los embalajes de madera 
aptos para el comercio internacional, es necesario que el sello que va impreso en la estiba tenga 
toda la información pertinente a: logotipo de la IPPC (convención Internacional de protección 
fitosanitaria), logotipo del ICA (Instituto Colombiano Agropecuario), código del país, código del 
departamento, código del registro ICA, tratamiento que se le aplicó a la estiba, número del mes, y 
número del tratamiento.(Ver foto 8) 
 
9.1.2.8.  DEPARTAMENTO ANTINARCÓTICOS 
 
El departamento de antinarcóticos es quien está presente durante todo el proceso de 
descargue y embarque de la mercancía y está facultado para descartar la presencia de drogas, y en 
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caso contrario, tomar la decisión de no llevar a cabo el embarque de la mercancía, la cual pasa a 
órdenes de la fiscalía. Cuando la mercancía se encuentra libre de sustancias alucinógenas, la 
entidad le otorga un precinto aduanero que es un sello de seguridad a la carga, el cual es colocado 
en el contenedor cuando haya sido llenado en su totalidad por el operador portuario y el cual no 
se puede volver abrir sino hasta cuando llegue al puerto de destino. (Ver foto 9). 
 
9.1.2.9.  ENTIDAD BANCARIA 
 
Una vez llegada la mercancía al puerto de destino y realizado los respectivos trámites para 
nacionalizar la mercancía en el país destino y ser entregada al importador, y culminado el plazo  
acordado para el pago de la misma, 30 días, se procede a la declaración de cambio, donde se 
reporta al estado el valor de la divisas recibidas por la venta, al mismo tiempo que esta se vende a 
la entidad bancaria por pesos, a la tasa del dólar correspondiente al día en curso. El exportador o 
su representante, apoderado o mandatario especial deberá hacer la suscripción de la declaración 
de cambio ante el intermediario del mercado cambiario al momento en que se efectué la venta de 
divisas en el plazo pactado entre las partes. 
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10.1. INCOTERMS 
10.1. INCOTERM EXW (EN FABRICA) 
 
 
Figura 4. INCOTERM EXW (En Fabrica). Fuente: (Proexport, 2012) 
 
“En Fábrica” significa que el vendedor realiza la entrega cuando pone la mercancía a 
disposición del comprador en las instalaciones del vendedor o en otro lugar designado (es decir, 
taller, fábrica, almacén, etc.). El vendedor no tiene que cargar la mercancía en ningún vehículo de 
recogida, ni tiene que despacharla para la exportación, cuando tal despacho sea aplicable. 
Las obligaciones tanto del comprador como del vendedor son las siguientes: 
Tabla 20. INCOTERM EXW (En Fabrica), obligaciones del comprador y vendedor 
OBLIGACIONES DEL VENDEDOR OBLIGACIONES DEL COMPRADOR 
A1. Obligaciones generales del vendedor: El vendedor B1. Obligaciones generales del comprador: El 
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debe suministrar la mercancía y la factura comercial de 
conformidad con el contrato de compraventa y cualquier 
otra prueba de conformidad que pueda exigir el contrato. 
comprador debe pagar el precio de la mercancía según lo 
dispuesto en el contrato de compraventa. 
A2. Licencias, autorizaciones, acreditaciones de 
seguridad y otras formalidades: el vendedor debe 
proporcionar al comprador, a petición, riesgo y expensas 
del comprador, ayuda para obtener cualquier licencia de 
exportación u otra autorización oficial necesaria para la 
exportación de la mercancía. El vendedor debe 
proporcionar, a petición, riesgo y expensas del comprador, 
cualquier información en poder del vendedor que se exija 
para la acreditación de seguridad de la mercancía.   
B1. Licencias, autorizaciones, acreditaciones de 
seguridad y otras formalidades: Cuando sea aplicable, 
compete al comprador obtener, a su propio riesgo y 
expensas, cualquier licencia de exportación e importación 
u otra autorización oficial y llevar a cabo todos los trámites 
aduaneros para la exportación de la mercancía. 
A3.  Contratos de transporte y seguro: 
a. Contrato de transporte: El comprador no tiene 
ninguna obligación ante el vendedor de formalizar un 
contrato de transporte. 
b. Contrato de seguro: El comprador no tiene ninguna 
obligación ante el vendedor de formalizar un contrato de 
seguro. 
B3. Contrato de transporte y seguro: 
a.  Contrato de transporte: El comprador no tiene 
ninguna obligación ante el vendedor de formalizar un 
contrato de transporte. 
b. Contrato de seguro: El comprador no tiene ninguna 
obligación ante el vendedor de formalizar un contrato de 
seguro. 
A4. Entrega: El vendedor debe entregar la mercancía 
poniéndola a disposición del comprador en el punto 
acordado, si lo hay, en el lugar de entrega designado, y no 
cargada en ningún vehículo de recogida. Si no se ha 
acordado un punto específico en el lugar de entrega 
designado, y si hay varios puntos disponibles, el vendedor 
puede elegir el punto que mejor le convenga. El vendedor 
debe entregar la mercancía en la fecha acordada o dentro 
del plazo acordado. 
B4. Recepción: El comprador debe proceder a la 
recepción de la mercancía cuando se haya cumplido con 
A4 y A7. 
A5. Transmisión de riesgo: El vendedor responde por la 
mercancía, mientras esta se encuentre en su poder antes de 
entregarla al comprador en el lugar acordado. 
B5. Transmisión de riesgo: el comprador es quien asume 
todos los riesgos de pérdida o daño de la mercancía. 
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A6. Reparto de costos: El vendedor debe pagar todos los 
costos relativos a la mercancía hasta que se haya entregado 
de acuerdo con A4, diferente de los pagaderos por el 
comprador como se prevé en B6. 
B6. Reparto de costos: El comprador debe: 
a.  Pagar todos los costos relativos a la mercancía desde el 
momento en que se haya entregado como se prevé en A4 
b. pagar cualquier costo adicional contraído tanto por no 
proceder a la recepción de la mercancía cuando se ha 
puesto a su disposición como por no dar aviso 
apropiadamente de acuerdo con B7, siempre que la 
mercancía se haya identificado claramente como la 
mercancía objeto del contrato. 
c. Pagar, cuando sea aplicable, todos los derechos, 
impuestos y demás gastos, así como los costos de llevar a 
cabo los trámites aduaneros pagaderos en la exportación. 
d. Reembolsar todos los costos y gastos en que haya 
incurrido el vendedor al prestar su ayuda como se prevé en 
A2. 
A7. Notificaciones al comprador: El vendedor debe dar 
al comprador todo aviso necesario que permita al 
comprador proceder a la recepción de la mercancía. 
B7. Notificaciones al vendedor: El comprador debe, 
siempre que tenga derecho a determinar el momento 
dentro de un plazo acordado y/o el punto para proceder a 
la recepción de la mercancía en el lugar designado, dar 
aviso suficiente de ello al vendedor. 
A8. Documento de entrega: El vendedor no tiene ninguna 
obligación ante el comprador. 
B8. Prueba de la entrega: El comprador debe 
proporcionar al vendedor una prueba adecuada de haber 
procedido a la recepción de la mercancía. 
A9. Comprobación- empaque y embalaje: El vendedor 
debe embalar la mercancía y marcarla adecuadamente para 
su respectiva manipulación, mientras esta es transportada 
verificando toda la información con referencia al producto. 
B9. Inspección de la mercancía: El comprador debe 
pagar los costos de cualquier inspección obligatoria previa 
al embarque, incluyendo la inspección ordenada por las 
autoridades del país exportador. 
A10. Ayuda con la información y costos relacionados: 
El vendedor debe, cuando sea aplicable, en el momento 
oportuno, proporcionar o prestar ayuda para obtener para 
el comprador, a petición, riesgo y expensas de este último, 
B10. Ayuda con la información y costos relacionados: 
El comprador debe avisar al vendedor, en el momento 
oportuno, de cualquier requisito de información sobre 
seguridad de manera que el vendedor pueda cumplir con 
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cualquier documento e información, incluyendo la 
información relacionada con la seguridad, que necesite el 
comprador para la exportación y/o importación de la 
mercancía y/o para su transporte hasta el destino final. 
A10. El comprador debe reembolsar al vendedor todos los 
costos y gastos en que este último haya incurrido al 
proporcionar o prestar ayuda para obtener documentos e 
información como se prevé en A10. 
Fuente: (Reglas de ICC para el uso términos comerciales nacionales e internacionales, 2010) 
 
Tabla 21. Costo total EXW (En Fabrica) USD 
VALOR EXW
COSTO DE LA UCHUVA USD 52.820,00$     
TOTAL USD 52.820,00$     
 
Fuente: los autores 
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10.2.  INCOTERM FCA (FRANCO PORTEADO) 
 
Figura 5. INCOTERM FCA (Franco Porteado). Fuente: (Proexport, 2012) 
 
“Franco Porteador” significa que la empresa vendedora entrega la mercancía al porteador o a 
otra persona designada por la empresa compradora en las instalaciones de la empresa vendedora 
o en otro lugar designado. Es muy recomendable que las partes especifiquen, tan claramente 
como sea posible, el punto en el lugar de entrega designado, ya que el riesgo se transmite al 
comprador en dicho punto. 
 
Las obligaciones tanto del comprador como del vendedor son las siguientes: 
Tabla 22. INCOTERM FCA (Franco Porteado), obligaciones del comprador y vendedor  
OBLIGACIONES DEL VENDEDOR OBLIGACIONES DEL COMPRADOR 
A1. Obligaciones generales del vendedor: El vendedor 
debe suministrar la mercancía y la factura comercial de 
conformidad con el contrato de compraventa y cualquier 
otra prueba de conformidad que pueda exigir el contrato. 
B1. Obligaciones generales del comprador: El 
comprador debe pagar el precio de la mercancía según lo 
dispuesto en el contrato de compraventa. 
A2. Licencias, autorizaciones, acreditaciones de B1. Licencias, autorizaciones, acreditaciones de 
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seguridad y otras formalidades: Cuando sea aplicable, el 
vendedor debe obtener, a su propio riesgo y expensas, 
cualquier licencia de exportación u otra autorización 
oficial y llevar a cabo todos los trámites aduaneros 
necesarios para la exportación de la mercancía. 
seguridad y otras formalidades: Cuando sea aplicable, 
compete al comprador obtener, a su propio riesgo y 
expensas, cualquier licencia de importación u otra 
autorización oficial y llevar a cabo todos los trámites 
aduaneros para la importación de la mercancía y para su 
transporte a través de cualquier país. 
A3.  Contratos de transporte y seguro: 
a. Contrato de transporte: El vendedor no tiene ninguna 
obligación ante el comprador de formalizar un contrato de 
transporte. 
b. Contrato de seguro: El vendedor no tiene ninguna 
obligación ante el comprador de formalizar un contrato de 
seguro. 
B3. Contrato de transporte y seguro: 
a. Contrato de transporte: El comprador debe contratar a 
sus propias expensas el transporte de la mercancía desde el 
lugar de entrega designado, excepto, cuando el contrato de 
transporte lo formalice el vendedor tal como se dispone en 
A3 a. 
b. Contrato de seguro: El comprador no tiene ninguna 
obligación ante el vendedor de formalizar un contrato de 
seguro. 
A4. Entrega: El vendedor debe entregar la mercancía al 
porteador o a otra persona designada por el comprador en 
el punto acordado, si lo hay, en el lugar designado en la 
fecha acordada o dentro del plazo acordado. 
B4. Recepción: El comprador debe proceder a la 
recepción de la mercancía cuando se haya entregado como 
se prevé en A4. 
A5. Transmisión de riesgo: El vendedor corre con todos 
los riesgos de pérdida o daño causados a la mercancía 
hasta que se haya entregado de acuerdo con A4, con la 
excepción de la pérdida o daño causados en las 
circunstancias descritas en B5. 
B5. Transmisión de riesgo: El comprador corre con todos 
los riesgos de pérdida o daño causados a la mercancía 
desde el momento en que se haya entregado como se prevé 
en A4. 
A6. Reparto de costos: El vendedor debe pagar: 
a. Todos los costos relativos a la mercancía hasta que se 
haya entregado, de acuerdo con A4, diferentes de los 
pagaderos por el comprador como se prevé en B6. 
b. Cuando sea aplicable, los costos de los trámites 
aduaneros necesarios para la exportación, así como todos 
los derechos, impuestos y demás gastos pagaderos en la 
B6. Reparto de costos: El comprador debe pagar: 
a. Todos los costos relativos a la mercancía en el momento 
en que en que se haya entregado. 
b. Cualquier costo adicional contraído, bien porque: (i) el 
comprador no designa al porteador o a otra persona como 
se prevé en A4, o (ii) el porteador o la persona designada 
por el comprador como se prevé en A4 no se hace cargo de 
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exportación. la mercancía, o (iii) el comprador no ha dado aviso 
apropiadamente de acuerdo con B7, siempre que la 
mercancía se haya identificado claramente como la 
mercancía del contrato. 
c. Pagar, cuando sea aplicable, todos los derechos, 
impuestos y demás gastos, así como los costos de llevar a 
cabo los trámites aduaneros pagaderos en la exportación.  
d. Cuando sea aplicable, todos los derechos, impuestos y 
demás gastos así como los costos de llevar a cabo los 
trámites aduaneros pagaderos en la importación de la 
mercancía y los costos de su transporte a través de 
cualquier país. 
A7. Notificaciones al comprador: El vendedor debe, a 
riesgo y expensas del comprador, dar al comprador aviso 
suficiente o de que la mercancía se ha entregado de 
acuerdo con A4 o bien de que el porteador u otra persona 
designada por el comprador no se ha hecho cargo de la 
mercancía dentro del plazo acordado. 
B7. Notificaciones al vendedor: El comprador debe 
notificar al vendedor: 
a. El nombre del porteador u otra persona designada como 
se prevé en A4 con el tiempo suficiente para permitir al 
vendedor entregar la mercancía de acuerdo con dicho 
artículo 
b. Cuando sea necesario, el momento escogido dentro del 
plazo de entrega acordado cuando el porteador o la persona 
designada se hará cargo de la mercancía. 
c. El modo de transporte a utilizar por la persona 
designada 
d. El punto para proceder a la recepción de la mercancía en 
el lugar designado. 
A8. Documento de entrega: El vendedor debe 
proporcionar al comprador, a expensas del vendedor, la 
prueba usual de que la mercancía se ha entregado de 
acuerdo con A4. El vendedor debe prestar ayuda al 
comprador, a petición, riesgo y expensas de este último, 
para conseguir un documento de transporte. 
B8. Prueba de la entrega: El comprador debe aceptar la 
prueba de la entrega proporcionada como se prevé en A8. 
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A9. Comprobación- empaque y embalaje: El vendedor 
debe pagar los costos de las operaciones de verificación 
(tales como la comprobación de la calidad, medidas, pesos 
o recuentos) necesarias al objeto de entregar la mercancía 
de acuerdo con A4, así como los costos de cualquier 
inspección previa al embarque ordenada por las 
autoridades del país de exportación. 
B9. Inspección de la mercancía: El comprador debe 
pagar los costos de cualquier inspección obligatoria previa 
al embarque, incluyendo la inspección ordenada por las 
autoridades del país exportador. 
A10. Ayuda con la información y costos relacionados: 
El vendedor debe, cuando sea aplicable, en el momento 
oportuno, proporcionar o prestar ayuda para obtener para 
el comprador, a petición, riesgo y expensas de este último, 
cualquier documento e información, incluyendo la 
información relacionada con la seguridad, que necesite el 
comprador para la importación de la mercancía y/o para su 
transporte hasta el destino final. El vendedor debe 
reembolsar al comprador todos los costos y gastos en que 
este último haya incurrido al proporcionar o prestar ayuda 
para obtener documentos e información como se prevé en 
B10. 
B10. Ayuda con la información y costos relacionados: 
El comprador debe avisar al vendedor, en el momento 
oportuno, de cualquier requisito de información sobre 
seguridad de manera que el vendedor pueda cumplir con 
A10. El comprador debe reembolsar al vendedor todos los 
costos y gastos en que este último haya incurrido al 
proporcionar o prestar ayuda para obtener documentos e 
información como se prevé en A10. 
Fuente: (Reglas de ICC para el uso términos comerciales nacionales e internacionales, 2010) 
Tabla 23. Costo Total FCA (Franco Porteado) USD 
VALOR  FCA
VALOR EXW USD $ 102.022,87
COSTO DFI USD $ 71.650,00
MANIPULEO EMBARQUE USD $ 300,00
TOTAL USD $ 173.372,87  
Fuente: Los autores 
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10.3.INCOTERM FAS (Franco al Costado del Buque) 
 
 
Figura 6. INCOTERM FAS (Franco al Costado del Buque). Fuente: www.Litebol.com 
 
“Franco al Costado del Buque” significa que la empresa vendedora realiza la entrega cuando 
la mercancía se coloca al costado del buque designado por la empresa compradora (por ejemplo, 
en el muelle o en una barcaza) en el puerto de embarque designado. 
 
Las obligaciones del comprador y el vendedor son las siguientes: 
Tabla 24. INCOTERM FAS (Franco al Costado del Buque), obligaciones del comprador y vendedor 
OBLIGACIONES DEL VENDEDOR OBLIGACIONES DEL COMPRADOR 
A1. Obligaciones generales del vendedor: El vendedor 
debe suministrar la mercancía y la factura comercial de 
conformidad con el contrato de compraventa y cualquier 
otra prueba de conformidad que pueda exigir el contrato. 
Cualquier documento al que se haga referencia en A1-A10 
puede ser un documento o procedimiento electrónico 
B1. Obligaciones generales del comprador: El 
comprador debe pagar el precio de la mercancía según lo 
dispuesto en el contrato de compraventa. Cualquier 
documento al que se haga referencia en B1-B10 puede ser 
un documento o procedimiento electrónico equivalente si 
así se acuerda entre las partes o si es habitual. 
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equivalente si así se acuerda entre las partes o si es 
habitual. 
A2. Licencias, autorizaciones, acreditaciones de 
seguridad y otras formalidades: Cuando sea aplicable, el 
vendedor debe obtener, a su propio riesgo y expensas, 
cualquier licencia de exportación u otra autorización 
oficial y llevar a cabo todos los trámites aduaneros 
necesarios para la exportación de la mercancía. 
B2. Licencias, autorizaciones, acreditaciones de 
seguridad y otras formalidades: Cuando sea aplicable, 
compete al comprador obtener, a su propio riesgo y 
expensas, cualquier licencia de importación u otra 
autorización oficial y llevar a cabo todos los trámites 
aduaneros para la importación de la mercancía y para su 
transporte a través de cualquier país. 
A3.  Contratos de transporte y seguro: 
a. Contrato de transporte: El vendedor no tiene ninguna 
obligación ante el comprador de formalizar un contrato de 
transporte. Sin embargo, si lo solicita el comprador o si es 
práctica comercial y el comprador no da instrucciones en 
sentido contrario con la debida antelación, el vendedor 
puede contratar el transporte en las condiciones usuales a 
riesgo y expensas del comprador. En cualquiera de los dos 
casos, el vendedor puede rehusar la formalización del 
contrato de transporte y, en este caso, deberá comunicarlo 
rápidamente al comprador. 
b. Contrato de seguro: El vendedor no tiene ninguna 
obligación ante el comprador de formalizar un contrato de 
seguro. Sin embargo, el vendedor debe proporcionar al 
comprador, a petición, riesgo y expensas (si las hay) de 
este último, la información que el comprador necesite para 
obtener el seguro. 
B3. Contrato de transporte y seguro: 
a. Contrato de transporte: El comprador debe contratar, 
a sus propias expensas, el transporte de la mercancía desde 
el puerto de embarque designado, excepto cuando el 
contrato de transporte lo formalice el vendedor como se 
dispone en A3 a).  
b. Contrato de seguro: El comprador no tiene ninguna 
obligación ante el vendedor de formalizar un contrato de 
seguro. 
A4. Entrega: El vendedor debe entregar la mercancía o 
poniéndola al costado del buque designado por el 
comprador en el punto de carga, si lo hay, indicado por el 
comprador en el puerto de embarque designado, o 
proporcionando la mercancía así entregada. En cualquiera 
B4. Recepción: El comprador debe proceder a la 
recepción de la mercancía cuando se haya entregado como 
se prevé en A4. 
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de los dos casos, el vendedor debe entregar la mercancía 
en la fecha acordada o dentro del plazo acordado y en la 
forma acostumbrada en el puerto. Si el comprador no ha 
indicado un punto de carga específico, el vendedor puede 
elegir el punto en el puerto de embarque designado que 
mejor le convenga. Si las partes han acordado que la 
entrega ha de tener lugar dentro de un plazo, el comprador 
tiene la opción de escoger la fecha dentro de dicho plazo. 
A5. Transmisión de riesgo: El vendedor corre con todos 
los riesgos de pérdida o daño causados a la mercancía 
hasta que se haya entregado de acuerdo con A4 con la 
excepción de la pérdida o daño causados en las 
circunstancias descritas en B5. 
B5. Transmisión de riesgo: El comprador corre con todos 
los riesgos de pérdida o daño causados a la mercancía 
desde el momento en que se haya entregado como se prevé 
en A4. 
A6. Reparto de costos: El vendedor debe pagar: 
 a. Todos los costos relativos a la mercancía hasta que se 
haya entregado de acuerdo con A4, diferentes de los 
pagaderos por el comprador como se prevé en B6; 
b. cuando sea aplicable, los costos de los trámites 
aduaneros necesarios para la exportación así como todos 
los derechos, impuestos y demás gastos pagaderos en la 
exportación. 
B6. Reparto de costos: El comprador debe pagar  
a. Todos los costos relativos a la mercancía desde el 
momento en que se haya entregado como se prevé en A4, 
excepto, cuando sea aplicable, los costos de los trámites 
aduaneros necesarios para la exportación así como todos 
los derechos, impuestos y demás gastos pagaderos en la 
exportación como se refieren en A6 b);  
b. Cualquier costo adicional contraído, bien porque: (i) el 
comprador no da aviso apropiado de acuerdo con B7, o (ii) 
el buque designado por el comprador no llega a tiempo, no 
puede hacerse cargo de la mercancía o deja de admitir 
carga antes del momento notificado de acuerdo con B7, 
siempre que la mercancía se haya identificado claramente 
como la mercancía del contrato. 
c. Cuando sea aplicable, todos los derechos, impuestos y 
demás gastos, así como los costos de llevar a cabo los 
trámites aduaneros pagaderos en la importación de la 
mercancía y los costos de su transporte a través de 
cualquier país. 
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A7. Notificaciones al comprador: El vendedor debe, a 
riesgo y expensas del comprador, dar aviso suficiente al 
comprador o de que la mercancía se ha entregado de 
acuerdo con A4 o bien de que el buque no se ha hecho 
cargo de la mercancía dentro del plazo acordado.  
B7. Notificaciones al vendedor: El comprador debe dar 
aviso suficiente al vendedor sobre el nombre del buque, el 
punto de carga y, cuando sea necesario, el momento de 
entrega escogido dentro del plazo acordado. 
A8. Documento de entrega: El vendedor debe 
proporcionar al comprador, a expensas del vendedor, la 
prueba usual de que la mercancía se ha entregado de 
acuerdo con A4. Salvo que tal prueba sea un documento de 
transporte, el vendedor debe prestar ayuda al comprador, a 
petición, riesgo y expensas de este último, para conseguir 
un documento de transporte. 
B8. Prueba de la entrega: El comprador debe aceptar la 
prueba de la entrega proporcionada como se prevé en A8. 
A9. Comprobación – embalaje - marcado: El vendedor 
debe pagar los costos de las operaciones de verificación 
(tales como la comprobación de la calidad, medidas, pesos 
o recuentos) necesarias al objeto de entregar la mercancía 
de acuerdo con A4, así como los costos de cualquier 
inspección previa al embarque ordenada por las 
autoridades del país de exportación. El vendedor debe, a 
sus propias expensas, embalar la mercancía, a menos que 
sea usual para ese comercio en particular el transportar sin 
embalar el tipo de mercancía vendida. El vendedor puede 
embalar la mercancía de la manera apropiada para su 
transporte, a menos que el comprador le haya notificado 
requisitos específicos de embalaje antes de que haya 
concluido el contrato de compraventa. El embalaje ha de 
marcarse adecuadamente. 
B9. Inspección de la mercancía: El comprador debe 
pagar los costos de cualquier inspección obligatoria previa 
al embarque, excepto cuando dicha inspección sea 
ordenada por las autoridades del país de exportación. 
A10. Ayuda con la información y costos relacionados: 
El vendedor debe, cuando sea aplicable, en el momento 
oportuno, proporcionar o prestar ayuda para obtener para 
el comprador, a petición, riesgo y expensas de este último, 
B10. Ayuda con la información y costos relacionados: 
El comprador debe avisar al vendedor, en el momento 
oportuno, de cualquier requisito de información sobre 
seguridad de manera que el vendedor pueda cumplir con 
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cualquier documento e información, incluyendo la 
información relacionada con la seguridad, que necesite el 
comprador para la importación de la mercancía y/o para su 
transporte hasta el destino final. El vendedor debe 
reembolsar al comprador todos los costos y gastos en que 
este último haya incurrido al proporcionar o prestar ayuda 
para obtener documentos e información como se prevé en 
B10. 
A10. El comprador debe reembolsar al vendedor todos los 
costos y gastos en que este último haya incurrido al 
proporcionar o prestar ayuda para obtener documentos e 
información como se prevé en A10. El comprador debe, 
cuando sea aplicable, en el momento oportuno, 
proporcionar o prestar ayuda para obtener para el 
vendedor, a petición, riesgo y expensas de este último, 
cualquier documento e información, incluyendo la 
información relacionada con la seguridad, que el vendedor 
necesite para el transporte y exportación de la mercancía y 
para su transporte a través de cualquier país. 
Fuente: (Reglas de ICC para el uso términos comerciales nacionales e internacionales, 2010) 
 
Tabla 25. Costo Total FAS (Franco al Costado del Buque) USD 
VALOR FAS
VALOR EXW USD 52.820,00$         
EMPAQUE USD 18.958,53$         
EMBALAJE USD 28.013,24$         
UNITARIZACIÓN USD 2.231,10$           
MANIPULEO LOCAL EXPORTADOR USD 978,55$               
DOCUMENTACIÓN USD 63,94$                 
TRANSPORTE  (HASTA PUNTO DE EMBARQUE) USD 13.047,38$         
ALMACENAMIENTO INTERMEDIO USD -$                     
MANIPUELO PREEMBARQUE USD 1.386,28$           
MANIPULEO   EMBARQUE USD 300,00$               
SEGURO USD 1.698,28$           
BANCARIO USD 2.122,84$           
AGENTES USD 1.467,83$           
ADMINISTRATIVOS - Costo Indirecto USD 6.413,54$           
CAPITAL-INVENTARIO USD -$                     
SUB TOTAL 129.501,51$      
MANIPULEO EMBARQUE (-) USD 300,00$               
TOTAL USD 129.201,51$       
Fuente: los autores 
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10.4.INCOTERM FOB (Franco a Bordo) 
 
 
Figura 7. INCOTERM FOB (Franco a Bordo). Fuente: www.Litebol.com 
 
“Franco a Bordo” significa que la empresa vendedora entrega la mercancía a bordo del buque 
designado por la compradora en el puerto de embarque designado o proporciona la mercancía así 
ya entregada. 
 
Las obligaciones del comprador y el vendedor son las siguientes: 
Tabla 26. INCOTERM FOB (Franco a Bordo), obligaciones comprador y vendedor 
OBLIGACIONES DEL VENDEDOR OBLIGACIONES DEL COMPRADOR 
A1. Obligaciones generales del vendedor: El vendedor 
debe suministrar la mercancía y la factura comercial de 
B1. Obligaciones generales del comprador: El 
comprador debe pagar el precio de la mercancía según lo 
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conformidad con el contrato de compraventa y cualquier 
otra prueba de conformidad que pueda exigir el contrato. 
Cualquier documento al que se haga referencia en A1-A10 
puede ser un documento o procedimiento electrónico 
equivalente si así se acuerda entre las partes o si es 
habitual. 
dispuesto en el contrato de compraventa. Cualquier 
documento al que se haga referencia en B1-B10 puede ser 
un documento o procedimiento electrónico equivalente si 
así se acuerda entre las partes o si es habitual. 
A2. Licencias, autorizaciones, acreditaciones de 
seguridad y otras formalidades: Cuando sea aplicable, el 
vendedor debe obtener, a su propio riesgo y expensas, 
cualquier licencia de exportación u otra autorización 
oficial y llevar a cabo todos los trámites aduaneros 
necesarios para la exportación de la mercancía. 
B2. Licencias, autorizaciones, acreditaciones de 
seguridad y otras formalidades: Cuando sea aplicable, 
compete al comprador obtener, a su propio riesgo y 
expensas, cualquier licencia de importación u otra 
autorización oficial y llevar a cabo todos los trámites 
aduaneros para la importación de la mercancía y para su 
transporte a través de cualquier país. 
A3.  Contratos de transporte y seguro: 
a. Contrato de transporte: El vendedor no tiene ninguna 
obligación ante el comprador de formalizar un contrato de 
transporte. Sin embargo, si lo solicita el comprador o si es 
práctica comercial y el comprador no da instrucciones en 
sentido contrario con la debida antelación, el vendedor 
puede contratar el transporte en las condiciones usuales a 
riesgo y expensas del comprador. En cualquiera de los dos 
casos, el vendedor puede rehusar la formalización del 
contrato de transporte y, en este caso, deberá comunicarlo 
rápidamente al comprador.  
b. Contrato de seguro: El vendedor no tiene ninguna 
obligación ante el comprador de formalizar un contrato de 
seguro. Sin embargo, el vendedor debe proporcionar al 
comprador, a petición, riesgo y expensas (si las hay) de 
este último, la información que el comprador necesite para 
obtener el seguro. 
B3. Contrato de transporte y seguro: 
a. Contrato de transporte: El comprador debe contratar, 
a sus propias expensas, el transporte de la mercancía desde 
el puerto de embarque designado, excepto cuando el 
contrato de transporte lo formalice el vendedor como se 
dispone en A3 a).  
b. Contrato de seguro: El comprador no tiene ninguna 
obligación ante el vendedor de formalizar un contrato de 
seguro. 
A4. Entrega: El vendedor debe entregar la mercancía o B4. Recepción: El comprador debe proceder a la 
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poniéndola a bordo del buque designado por el comprador 
en el punto de carga, si lo hay, indicado por el comprador 
en el puerto de embarque designado, o proporcionando la 
mercancía así entregada. En cualquiera de los dos casos, el 
vendedor debe entregar la mercancía en la fecha acordada 
o dentro del plazo acordado y en la forma acostumbrada en 
el puerto. Si el comprador no ha indicado un punto de 
carga específico, el vendedor puede elegir el punto en el 
puerto de embarque designado que mejor le convenga. 
recepción de la mercancía cuando se haya entregado como 
se prevé en A4. 
A5. Transmisión de riesgo: El vendedor corre con todos 
los riesgos de pérdida o daño causados a la mercancía 
hasta que se haya entregado de acuerdo con A4 con la 
excepción de la pérdida o daño causados en las 
circunstancias descritas en B5. 
B5. Transmisión de riesgo: El comprador corre con todos 
los riesgos de pérdida o daño causados a la mercancía 
desde el momento en que se haya entregado como se prevé 
en A4. 
A6. Reparto de costos: El vendedor debe pagar: 
 a. Todos los costos relativos a la mercancía hasta que se 
haya entregado de acuerdo con A4, diferentes de los 
pagaderos por el comprador como se prevé en B6. y 
b. Cuando sea aplicable, los costos de los trámites 
aduaneros necesarios para la exportación, así como todos 
los derechos, impuestos y demás gastos pagaderos en la 
exportación. 
B6. Reparto de costos: El comprador debe pagar  
a. Todos los costos relativos a la mercancía desde el 
momento en que se haya entregado como se prevé en A4, 
excepto, cuando sea aplicable, los costos de los trámites 
aduaneros necesarios para la exportación, así como todos 
los derechos, impuestos y demás gastos pagaderos en la 
exportación como se refieren en A6 b);  
b. Cualquier costo adicional contraído, bien porque: (i) el 
comprador no ha dado aviso apropiado de acuerdo con B7, 
o (ii) el buque designado por el comprador no llega a 
tiempo, no puede hacerse cargo de la mercancía o deja de 
admitir carga antes del momento notificado de acuerdo con 
B7, siempre que la mercancía se haya identificado 
claramente como la mercancía del contrato. 
c. Cuando sea aplicable, todos los derechos, impuestos y 
demás gastos, así como los costos de llevar a cabo los 
trámites aduaneros pagaderos en la importación de la 
mercancía y los costos de su transporte a través de 
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cualquier país. 
A7. Notificaciones al comprador: El vendedor debe, a 
riesgo y expensas del comprador, dar aviso suficiente al 
comprador o de que la mercancía se ha entregado de 
acuerdo con A4 o bien de que el buque no se ha hecho 
cargo de la mercancía dentro del plazo acordado. 
B7. Notificaciones al vendedor: El comprador debe dar 
aviso suficiente al vendedor sobre el nombre del buque, el 
punto de carga y, cuando sea necesario, el momento de 
entrega escogido dentro del plazo acordado. 
A8. Documento de entrega: El vendedor debe 
proporcionar al comprador, a expensas del vendedor, la 
prueba usual de que la mercancía se ha entregado de 
acuerdo con A4. Salvo que tal prueba sea un documento de 
transporte, el vendedor debe prestar ayuda al comprador, a 
petición, riesgo y expensas de este último, para conseguir 
un documento de transporte. 
B8. Prueba de la entrega: El comprador debe aceptar la 
prueba de la entrega proporcionada como se prevé en A8. 
A9. Comprobación – embalaje - marcado: El vendedor 
debe pagar los costos de las operaciones de verificación 
(tales como la comprobación de la calidad, medidas, pesos 
o recuentos) necesarias al objeto de entregar la mercancía 
de acuerdo con A4, así como los costos de cualquier 
inspección previa al embarque ordenada por las 
autoridades del país de exportación. El vendedor debe, a 
sus propias expensas, embalar la mercancía, a menos que 
sea usual para ese comercio en particular el transportar sin 
embalar el tipo de mercancía vendida. El vendedor puede 
embalar la mercancía de la manera apropiada para su 
transporte, a menos que el comprador le haya notificado 
requisitos específicos de embalaje antes de que haya 
concluido el contrato de compraventa. El embalaje ha de 
marcarse adecuadamente. 
B9. Inspección de la mercancía: El comprador debe 
pagar los costos de cualquier inspección obligatoria previa 
al embarque, excepto cuando dicha inspección sea 
ordenada por las autoridades del país de exportación. 
A10. Ayuda con la información y costos relacionados: 
El vendedor debe, cuando sea aplicable, en el momento 
oportuno, proporcionar o prestar ayuda para obtener para 
B10. Ayuda con la información y costos relacionados: 
El comprador debe avisar al vendedor, en el momento 
oportuno, de cualquier requisito de información sobre 
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el comprador, a petición, riesgo y expensas de este último, 
cualquier documento e información, incluyendo la 
información relacionada con la seguridad, que necesite el 
comprador para la importación de la mercancía y/o para su 
transporte hasta el destino final. El vendedor debe 
reembolsar al comprador todos los costos y gastos en que 
este último haya incurrido al proporcionar o prestar ayuda 
para obtener documentos e información como se prevé en 
B10. 
seguridad de manera que el vendedor pueda cumplir con 
A10. El comprador debe reembolsar al vendedor todos los 
costos y gastos en que este último haya incurrido al 
proporcionar o prestar ayuda para obtener documentos e 
información como se prevé en A10. El comprador debe, 
cuando sea aplicable, en el momento oportuno, 
proporcionar o prestar ayuda para obtener para el 
vendedor, a petición, riesgo y expensas de este último, 
cualquier documento e información, incluyendo la 
información relacionada con la seguridad, que el vendedor 
necesite para el transporte y exportación de la mercancía y 
para su transporte a través de cualquier país. 
Fuente: (Reglas de ICC para el uso términos comerciales nacionales e internacionales, 2010) 
 
Tabla 27. Costo total FOB (Franco a Bordo) USD 
VALOR FOB
VALOR EXW USD 52.820,00$      
EMPAQUE USD 18.958,53$      
EMBALAJE USD 28.013,24$      
UNITARIZACIÓN USD 2.231,10$         
MANIPULEO LOCAL EXPORTADOR USD 978,55$            
DOCUMENTACIÓN USD 63,94$               
TRANSPORTE  (HASTA PUNTO DE EMBARQUE) USD 13.047,38$      
ALMACENAMIENTO INTERMEDIO USD -$                   
MANIPUELO PREEMBARQUE USD 1.386,28$         
MANIPULEO   EMBARQUE USD 300,00$            
SEGURO USD 1.698,28$         
BANCARIO USD 2.122,84$         
AGENTES USD 1.467,83$         
ADMINISTRATIVOS - Costo Indirecto USD 6.413,54$         
CAPITAL-INVENTARIO USD -$                   
TOTAL 129.501,51$     
Fuente. Los autores 
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10.5.INCOTERM CFR (Costo y Flete) 
 
 
Figura 8. INCOTERM CFR (Costo y Flete). Fuente: www.Litebol.com 
“Costo y Flete” significa que la empresa vendedora entrega la mercancía a bordo del buque o 
proporciona la mercancía así ya entregada. El riesgo de pérdida o daño a la mercancía se 
transmite cuando la mercancía está a bordo del buque. 
 
Las obligaciones del comprador y el vendedor son las siguientes: 
Tabla 28. INCOTERM CFR (Costo y Flete), obligaciones comprador y vendedor 
OBLIGACIONES DEL VENDEDOR OBLIGACIONES DEL COMPRADOR 
A1. Obligaciones generales del vendedor: El vendedor 
debe suministrar la mercancía y la factura comercial de 
conformidad con el contrato de compraventa y cualquier 
otra prueba de conformidad que pueda exigir el contrato. 
Cualquier documento al que se haga referencia en A1-A10 
puede ser un documento o procedimiento electrónico 
B1. Obligaciones generales del comprador: El 
comprador debe pagar el precio de la mercancía según lo 
dispuesto en el contrato de compraventa. Cualquier 
documento al que se haga referencia en B1-B10 puede ser 
un documento o procedimiento electrónico equivalente si 
así se acuerda entre las partes o si es habitual. 
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equivalente si así se acuerda entre las partes o si es 
habitual. 
A2. Licencias, autorizaciones, acreditaciones de 
seguridad y otras formalidades: Cuando sea aplicable, el 
vendedor debe obtener, a su propio riesgo y expensas, 
cualquier licencia de exportación u otra autorización 
oficial y llevar a cabo todos los trámites aduaneros 
necesarios para la exportación de la mercancía. 
B2. Licencias, autorizaciones, acreditaciones de 
seguridad y otras formalidades: Cuando sea aplicable, 
compete al comprador obtener, a su propio riesgo y 
expensas, cualquier licencia de importación u otra 
autorización oficial y llevar a cabo todos los trámites 
aduaneros para la importación de la mercancía y para su 
transporte a través de cualquier país. 
A3.  Contratos de transporte y seguro: 
a. Contrato de transporte: El vendedor debe contratar o 
proporcionar un contrato para el transporte de la mercancía 
desde el punto de entrega acordado, si lo hay, en el lugar 
de entrega hasta el puerto de destino designado o, si se 
acuerda, cualquier punto en dicho puerto. El contrato de 
transporte debe formalizarse en las condiciones usuales a 
expensas del vendedor y proporcionar un transporte por la 
ruta usual en un buque del tipo normalmente utilizado para 
el transporte del tipo de mercancía vendida. 
b. Contrato de seguro: El vendedor no tiene ninguna 
obligación ante el comprador de formalizar un contrato de 
seguro. Sin embargo, el vendedor debe proporcionar al 
comprador, a petición, riesgo y expensas (si las hay) de 
este último, la información que el comprador necesite para 
obtener el seguro. 
B3. Contrato de transporte y seguro: 
a. Contrato de transporte: El comprador no tiene 
ninguna obligación ante el vendedor de formalizar un 
contrato de transporte.  
b. Contrato de seguro: El comprador no tiene ninguna 
obligación ante el vendedor de formalizar un contrato de 
seguro. Sin embargo, el comprador debe proporcionar al 
vendedor, si se le pide, la información necesaria para 
obtener el seguro. 
A4. Entrega: El vendedor debe entregar la mercancía 
poniéndola a bordo del buque o proporcionando la 
mercancía así entregada. En cualquiera de los dos casos, el 
vendedor debe entregar la mercancía en la fecha acordada 
o dentro del plazo acordado y en la forma acostumbrada en 
el puerto. 
B4. Recepción: El comprador debe proceder a la 
recepción de la mercancía cuando se haya entregado como 
se prevé en A4 y recibirla del porteador en el puerto de 
destino designado. 
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A5. Transmisión de riesgo: El vendedor corre con todos 
los riesgos de pérdida o daño causados a la mercancía 
hasta que se haya entregado de acuerdo con A4, con la 
excepción de la pérdida o daño causados en las 
circunstancias descritas en B5. 
B5. Transmisión de riesgo: El comprador corre con todos 
los riesgos de pérdida o daño causados a la mercancía 
desde el momento en que se haya entregado como se prevé 
en A4. 
A6. Reparto de costos: El vendedor debe pagar: 
a. Todos los costos relativos a la mercancía hasta que se 
haya entregado de acuerdo con A4, diferentes de los 
pagaderos por el comprador como se prevé en B6 
b. El flete y todos los otros costos resultantes de A3 a), 
incluyendo los de cargar la mercancía a bordo y cualquier 
gasto de descarga en el puerto de descarga acordado que 
fueran por cuenta del vendedor según el contrato de 
transporte. 
c. Cuando sea aplicable, los costos de los trámites 
aduaneros necesarios para la exportación así como todos 
los derechos, impuestos y demás gastos pagaderos en la 
exportación, y los costos de su transporte a través de 
cualquier país que fueran por cuenta del vendedor según el 
contrato de transporte. 
B6. Reparto de costos: El comprador debe, con sujeción a 
las disposiciones de A3 a), pagar: 
a. Todos los costos relativos a la mercancía desde el 
momento en que se haya entregado como se prevé en A4, 
excepto, cuando sea aplicable, los costos de los trámites 
aduaneros necesarios para la exportación así como todos 
los derechos, impuestos y demás gastos pagaderos en la 
exportación como se refieren en A6 c). 
b. Todos los costos y gastos relativos a la mercancía 
mientras está en tránsito hasta su llegada al puerto de 
destino, salvo que tales costos y gastos fueran por cuenta 
del vendedor según el contrato de transporte. 
c. Los costos de descarga, incluyendo los gastos de gabarra 
y de muellaje, salvo que tales costos y gastos fueran por 
cuenta del vendedor según el contrato de transporte. 
d. Cualquier costo adicional contraído si no da aviso de 
acuerdo con B7, desde la fecha acordada o la fecha de 
expiración del plazo acordado para el embarque, siempre 
que la mercancía se haya identificado claramente como la 
mercancía del contrato. 
e. Cuando sea aplicable, todos los derechos, impuestos y 
demás gastos, así como los costos de llevar a cabo los 
trámites aduaneros pagaderos en la importación de la 
mercancía y los costos de su transporte a través de 
cualquier país salvo que estén incluidos en el costo del 
contrato de transporte. 
A7. Notificaciones al comprador: El vendedor debe dar B7. Notificaciones al vendedor: El comprador debe, 
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al comprador todo aviso necesario para permitir al 
comprador adoptar las medidas normalmente necesarias 
que permitan a este último proceder a la recepción de la 
mercancía. 
siempre que tenga derecho a determinar el momento de 
embarque de la mercancía y/o el punto de recepción de la 
mercancía en el puerto de destino designado, dar aviso 
suficiente de ello al vendedor. 
A8. Documento de entrega: El comprador corre con 
todos los riesgos de pérdida o daño causados a la 
mercancía desde el momento en que se haya entregado 
como se prevé en A4. 
B8. Prueba de la entrega: El comprador debe aceptar el 
documento de transporte proporcionado como se prevé en 
A8 si está en conformidad con el contrato. 
A9. Comprobación – embalaje - marcado: El vendedor 
debe pagar los costos de las operaciones de verificación 
(tales como la comprobación de la calidad, medidas, pesos 
o recuentos) necesarias al objeto de entregar la mercancía 
de acuerdo con A4, así como los costos de cualquier 
inspección previa al embarque ordenada por las 
autoridades del país de exportación. El vendedor debe, a 
sus propias expensas, embalar la mercancía, a menos que 
sea usual para ese comercio en particular el transportar sin 
embalar el tipo de mercancía vendida. El vendedor puede 
embalar la mercancía de la manera apropiada para su 
transporte, a menos que el comprador le haya notificado 
requisitos específicos de embalaje antes de que haya 
concluido el contrato de compraventa. El embalaje ha de 
marcarse adecuadamente. 
B9. Inspección de la mercancía: El comprador debe 
pagar los costos de cualquier inspección obligatoria previa 
al embarque, excepto cuando dicha inspección sea 
ordenada por las autoridades del país de exportación. 
A10. Ayuda con la información y costos relacionados: 
El vendedor debe, cuando sea aplicable, en el momento 
oportuno, proporcionar o prestar ayuda para obtener para 
el comprador, a petición, riesgo y expensas de este último, 
cualquier documento e información, incluyendo la 
información relacionada con la seguridad, que necesite el 
comprador para la importación de la mercancía y/o para su 
transporte hasta el destino final. El vendedor debe 
B10. Ayuda con la información y costos relacionados: 
El comprador debe avisar al vendedor, en el momento 
oportuno, de cualquier requisito de información sobre 
seguridad de manera que el vendedor pueda cumplir con 
A10. 
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reembolsar al comprador todos los costos y gastos en que 
este último haya incurrido al proporcionar o prestar ayuda 
para obtener documentos e información como se prevé en 
B10 
Fuente: (Reglas de ICC para el uso términos comerciales nacionales e internacionales, 2010) 
 
Tabla 29. Costo Total CFR (Costo y Flete) USD 
VALOR CFR
VALOR FOB USD 129.501,51$    
TRANSPORTE INTERNACIONAL USD 27.000,00$      
TOTAL USD 156.501,51$     
Fuente: Los autores 
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10.6.INCOTERM CIF (Costos, Seguros y fletes) 
 
 
Figura 9. INCOTERM CIF (Costos, Seguros y fletes). Fuente: (Proexport, 2012). 
 
“Costo, Seguro y Flete” significa que la empresa vendedora entrega la mercancía a bordo del 
buque o proporciona la mercancía así ya entregada. El riesgo de pérdida o daño a la mercancía se 
transmite cuando la mercancía está a bordo del buque. La empresa vendedora debe contratar y 
pagar los costos y el flete necesarios para llevar la mercancía hasta el puerto de destino 
designado. 
 
Las obligaciones del comprador y el vendedor son las siguientes: 
Tabla30. INCOTERM CIF (Costos, Seguros y fletes), obligaciones del comprador y vendedor 
OBLIGACIONES DEL VENDEDOR OBLIGACIONES DEL COMPRADOR 
A1. Obligaciones generales del vendedor: El vendedor 
debe suministrar la mercancía y la factura comercial de 
B1. Obligaciones generales del comprador: el 
comprador debe pagar el precio de la mercancía, según lo 
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conformidad con el contrato de compraventa y cualquier 
otra prueba de conformidad que pueda exigir el contrato. 
dispuesto en el contrato de compraventa. 
A2. Licencias, autorizaciones, acreditaciones de 
seguridad y otras formalidades: Cuando sea aplicable, 
compete al comprador obtener, a su propio riesgo y 
expensas, cualquier licencia de importación u otra 
autorización oficial y llevar a cabo todos los trámites 
aduaneros para la importación de la mercancía y para su 
transporte a través de cualquier país. 
B2. Licencias, autorizaciones, acreditaciones de 
seguridad y otras formalidades: Cuando sea aplicable, 
compete al comprador obtener, a su propio riesgo y 
expensas, cualquier licencia de importación u otra 
autorización oficial y llevar a cabo todos los trámites 
aduaneros para la importación de la mercancía y para su 
transporte a través de cualquier país. 
A3.  Contratos de transporte y seguro: 
a. Contrato de transporte: El vendedor debe contratar o 
proporcionar un contrato para el transporte de la mercancía 
desde el punto de entrega acordado, si lo hay, en el lugar 
de entrega hasta el puerto de destino designado o, si se 
acuerda, cualquier punto en dicho puerto. 
a. Contrato de seguro: El vendedor debe obtener, a sus 
propias expensas, un seguro de la carga que cumpla al 
menos con la cobertura mínima dispuesta por las cláusulas 
(C) de las Cláusulas de Carga del Instituto (LMA/IUA) u 
otras cláusulas similares. 
B3. Contrato de transporte y seguro: 
a. Contrato de transporte: el comprador no tiene ninguna 
obligación ante el vendedor de formalizar un contrato de 
transporte. 
b. Contrato de seguro: El comprador no tiene ninguna 
obligación ante el vendedor de formalizar un contrato de 
seguro. Sin embargo, el comprador debe proporcionar al 
vendedor, si se le pide, cualquier información necesaria 
para que el vendedor proporcione cualquier seguro 
adicional solicitado por el comprador como se prevé en A3 
b). 
A4. Entrega: El vendedor debe entregar la mercancía o 
poniéndola a bordo del buque o proporcionando la 
mercancía así entregada. En cualquiera de los dos casos, el 
vendedor debe entregar la mercancía en la fecha acordada 
o dentro del plazo acordado y en la forma acostumbrada en 
el puerto. 
B4. Recepción: El comprador debe proceder a la 
recepción de la mercancía cuando se haya entregado como 
se prevé en A4. 
A5. Transmisión de riesgo: El vendedor corre con todos 
los riesgos de pérdida o daño causados a la mercancía 
hasta que se haya entregado de acuerdo con A4, con la 
excepción de la pérdida o daño causados en las 
circunstancias descritas en B5. 
B5. Transmisión de riesgo: El comprador corre con todos 
los riesgos de pérdida o daño causados a la mercancía 
desde el momento en que se haya entregado como se prevé 
en A4. 
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A6. Reparto de costos: Hasta que la mercancía esté a 
bordo del buque, además del flete, seguro y los costos del 
trámite aduanero necesario para la exportación. 
B6. Reparto de costos: En caso de que el vendedor no 
asuma los costos quien debe asumirlos es el comprador. 
 
A7. Notificaciones al comprador: Debe mantener al 
comprador al tanto de todo lo que ocurra con la mercancía 
hasta que esta llegue a sus manos. 
B7. Notificaciones al vendedor: En caso de que el 
vendedor no asuma los costos quien debe asumirlos es el 
comprador. 
 
A8. Documento de entrega: Deberá suministrar, en el 
tiempo preciso al comprador, el documento de transporte 
usual para el puerto de destino acordado. Dicho 
documento debe cubrir la mercancía, objeto del contrato, 
tener la fecha dentro del plazo acordado para el embarque. 
B8. Prueba de la entrega: Debe aceptar el documento de 
transporte proporcionado por el vendedor, si está acordado 
en el contrato 
A9. Comprobación- empaque y embalaje: El vendedor 
debe pagar los costos de las operaciones de verificación 
(tales como la comprobación de la calidad, medidas, pesos 
o recuentos) necesarias al objeto de entregar la mercancía 
de acuerdo con A4, así como los costos de cualquier 
inspección previa al embarque ordenada por las 
autoridades del país de exportación. 
B9. Inspección de la mercancía: El comprador debe 
pagar los costos de cualquier inspección obligatoria previa 
al embarque, excepto cuando dicha inspección sea 
ordenada por las autoridades del país de exportación. 
A10. Ayuda con la información y costos relacionados: 
El vendedor debe, cuando sea aplicable, en el momento 
oportuno, proporcionar o prestar ayuda para obtener para 
el comprador, a petición, riesgo y expensas de este último, 
cualquier documento e información, incluyendo la 
información relacionada con la seguridad, que necesite el 
comprador para la importación de la mercancía y/o para su 
transporte hasta el destino final. El vendedor debe 
reembolsar al comprador todos los costos y gastos en que 
este último haya incurrido al proporcionar o prestar ayuda 
para obtener documentos e información como se prevé en 
B10. 
B10. Ayuda con la información y costos relacionados: 
El comprador debe avisar al vendedor, en el momento 
oportuno, de cualquier requisito de información sobre 
seguridad de manera que el vendedor pueda cumplir con 
A10.  
Fuente: (Reglas de ICC para el uso términos comerciales nacionales e internacionales, 2010) 
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Tabla 31. CIF (Costos, Seguros y fletes) USD 
VALOR CIF
VALOR CFR USD 156.501,51$    
SEGURO INTERNACIONAL USD 810,00$            
TOTAL USD 157.311,51$     
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11.MATRIZ DE COSTOS 
 
11.1.  GASTOS ADMINISTRATIVOS 
Tabla 40. Sueldos de personal administrativo 















































































Fuente: Los autores 
11.2. GASTOS GENERALES 
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1.000.000  40.000  155.000  80.000  40.000  110.000  1.179.000  2.604.000  
Fuente: Los autores 
11.3. MATRIZ DE COSTOS GENERAL 
Tabla 42. Matriz de costos 
 
I
PRODUCTO:  Nombre Técnico o Comercial
POSICIÓN ARANCELARIA (PAÍS EXPORTADOR)
POSICIÓN ARANCELARIA (PAÍS IMPORTADOR)
III UNIDAD COMERCIAL DE VENTA
IV
VALOR EX-WORKS POR UNIDAD COMERCIAL
EMPAQUE
VI
ORIGEN: / PAÍS - PUNTO DE CARGUE  
VIII PESO TOTAL KG/TON
IX UNIDAD DE CARGA
X UNIDADES COMERCIALES 
XI VOLUMEN TOTAL EMBARQUE CM3 - M3
XII TERMINO DE VENTA (INCOTERM)
XIII FORMA DE PAGO Y TIEMPO















OTRA INFORMACIÓN DE 
IMPORTANCIA
Colombia / Bogota-
Sociedad Portuaria de 
Santa Marta
Bélgica / puerto de 
Amberes- Meerbusch, 
Alemania
DESTINO / PAÍS - PUNTO DE DESEMBARQUE - ENTREGA




CREDITO A 30 DIAS
USD$ 1839,45
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En esta matriz de costos, donde evidenciamos un buen resultado, teniendo en cuenta que el 
termino incoterm escogido para este ejercicio, es el término CIF, luego de sumar los gastos de la 
mercancía en modalidad EXW, y los costos de: embalaje, unitarización, manipuleo local, 
documentación, transporte terrestre, manipuleo de pre embarque, manipuleo en embarque, 
 Costo 
Unitario 
 Costo Total 
 TIEMPO 
(DÍAS) 
A VALOR EXW       52.820,00           -   
Costos Directos
1 EMPAQUE 0,522 18.958,53      
2 EMBALAJE 0,772 28.013,24      
3 UNITARIZACIÓN 0,061 2.231,10        
4 MANIPULEO LOCAL EXPORTADOR 0,027 978,55           
5 DOCUMENTACIÓN 0,002 63,94             
6 TRANSPORTE  (HASTA PUNTO DE EMBARQUE) 0,360 13.047,38      
7 ALMACENAMIENTO INTERMEDIO 0,000 -                
8 MANIPUELO PREEMBARQUE 0,038 1.386,28        
9 MANIPULEO   EMBARQUE 0,008 300,00           
10 SEGURO 0,047 1.698,28        
11 BANCARIO 0,058 2.122,84        
12 AGENTES 0,040 1.467,83        
Costos Indirectos
13 ADMINISTRATIVOS - Costo Indirecto 0,177 6.413,54        -        
14 CAPITAL-INVENTARIO 0,000 -                -        
COSTO DE LA DFI PAÍS EXPORTADOR 1,974 71.650,00      
B VALOR : FCA.No Incluye Embarque 3,422      124.170,00           -   
C VALOR : DAP*  N/A 
D VALOR : FAS  No Incluye Embarque 3,560      129.201,51           -   
E VALOR : FOB 3,569      129.501,51           -   
1 TRANSPORTE INTERNACIONAL 0,744 27.000,00      -        
F VALOR CFR 4,313      156.501,51           -   
G VALOR CPT 4,313      156.501,51           -   
1 SEGURO INTERNACIONAL 0,022 810,00           -        
H VALOR CIF 4,335      157.311,51           -   
I VALOR CIP 4,335      157.311,51           -   
1 MANIPUELO DE DESEMBARQUE 0,000
Costos indirectos
2 CAPITAL-INVENTARIO 0,000
COSTO DE LA DFI EN TRANSITO INTERNACIONAL 2,741 99.460,00      
C VALOR  DAP** No Incluye Desembarque 4,335 157.311,51     -        
J VALOR DAT 4,335 157.311,51     -        
1 TRANSPORTE LUGAR CONVENIDO COMPRADOR 0,000
2 ALMACENAMIENTO 0,000
3 SEGURO 0,000
C VALOR  DAP*** 4,335      157.311,51           -   
1 DOCUMENTACION 0,000
2 ADUANEROS (IMPUESTOS) 0,000
3 AGENTES 0,000
4 BANCARIO 0,000 -                
Costos indirectos
5 CAPITAL-INVENTARIO 0,000 -        
COSTO DE LA DFI PAÍS IMPORTADOR 2,741 99.460,00      
K VALOR DDP TOTAL 4,335      157.311,51           -   
Última Actualización: Noviembre 2012















































 CONCEPTO COSTOS EXPORTACIÓN 
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seguros, gastos bancarios, costos agencia aduanera, gastos de administración, transporte 
marítimo, y seguro de transporte marítimo, rubros que componen este término de negociación, 
obtenemos unos costos totales de Usd$157.311,51, que restado al valor en factura, 
correspondiente al valor a reembolsar Usd$212.281, nos arroja una rentabilidad de 
Usd$54.969,49, lo que representa una rentabilidad del 26%. 
  




En este trabajo, realizado con la intención de describir el proceso que se debe llevar a cabo 
para desarrollar una exportación en términos FOB de uchuva a Alemania, se logró, en primera 
instancia, un mayor conocimiento del producto como tal: se amplió la información acerca de su 
origen, sus características y propiedades; las normas que rigen sobre sus procesos de producción, 
los países más fuertes en el cultivo y exportación del mismo a nivel mundial, los vistos buenos 
que necesita para salir del mercado nacional a otros países, la importancia de los acuerdos 
económicos para su comercialización, y se indago a cera de las oportunidades y beneficios que un 
exportador puede tener al elegir este como su producto para exportar. 
  
En segunda instancia, se logró un acercamiento al mercado alemán, a través de la investigación 
de mercado, dónde, concluimos que indiscutiblemente, la exportación de frutas a Alemania, es 
una gran oportunidad de crecimiento para cualquier empresa comercializadora de frutas frescas, y 
es un excelente mercado para las uchuvas, considerando que es el segundo mayor importador de 
uchuva, luego de Holanda, y aprovechando el hecho de que la Unión Europea tiene un tratado de 
libre comercio vigente con Colombia. 
  
Y finalmente se experienció, de manera académica, el proceso que requiere la 
comercialización internacional de uchuvas, aportatando, además de la información de los 
procesos necesarios y los pormenores logísticos de una exportación como tal, y los pormenores 
logísticos de la exportación de frutas frescas el cual tiene un tratamiento particular; las 
responsabilidades y obligaciones de la empresa exportadora, así como las responsabilidades y 
obligaciones de las empresas transportadoras; las entidades de registro y control a las 
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exportaciones, y el diligenciamiento formal la documentación legal requerida para realizar una 
exportación de frutas frescas; y la descripción minuciosa de los costos y gastos en que incurre un 
exportador para colocar una carga de frutas frescas, en este caso, de uchuvas en el país Alemán. 
  
Concluyendo así con un balance positivo de los métodos utilizados en este ejercicio, en cuanto 
a gastos, con USD $157.311,51 de gastos logísticos y portuarios y una rentabilidad de USD 
$54.969,46 para una exportación de 55,52 toneladas, gracias al aprovechamiento de los recursos 
disponibles, eficiente uso del tiempo  para la entrega, factores que juntos se reflejan  en un mejor 
precio y mayor competitividad de la uchuva en el mercado Alemán. 
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14. ANEXOS. 
 
 
